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The purpose of this study is to determine the Effect of promotion cost  
and production cost on net profit with sales volume as an intervening variable. 
The  study  in  PT.  Unilever  Indonesia. Sampling technique used is purposive 
sampling. The sample of this study is cost promotion, cost production, sales 
volume and net profit of PT. Unilever Indonesia in the year 2006-2015. 
The dependent variable (Y) in this study is net profit. The independent 
variable (X) include: promotion cost (X1) and production cost (X2) and the 
intervening variable is (Z) sales volume. Methods of data analysis used is path 
analysis with IBM SPSS statistical program 21. 
The results of this study indicate that in partial promotion cost positive 
and significant effect on the net profit of the test results thitung  4,576 > 2022 ttabel 
and variable production cost significant and positive effect on net profit of the test 
results thitung  3,114 > 2022 ttabel. Sobel test from the first equation with the 
promotion cost variable affect on net profit with sales volume as an intervening 
variabel  is thitung  2,954  >  2,022 ttabel. It can be concluded  that there is effect of 
mediation. While of the second production cost variable influence on net profit 
with sales volume as an intervening variabel  is thitung 2,413  >  2,022 ttabel., it can 
be concluded that there is effect of mediation. 
 
 





Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh biaya  
promosi  dan  biaya  produksi  terhadap  laba  bersih  dengan  volume  penjualan  
sebagai  variabel  intervening. Studi  dilakukan  pada  PT.  Unilever  Indonesia  
Tbk. Teknik  pengambilan  sampel  menggunakan  sampling  purposive.  Sampel   
dalam  penelitian  ini  adalah  biaya  promosi,  biaya  produksi,  volume  penjualan  
dan  laba  bersih  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  pada  tahun  2006-2015. 
Variabel dependen (Y) pada penelitian ini adalah laba  bersih. Variabel 
independen (X) meliputi: biaya  promosi  (X1) dan biaya  produksi  (X2)  dan  
variabel  intervening (Z)  adalah  volume  penjualan. Metode analisis data dengan 
menggunakan analisis jalur dengan program IBM SPSS statistik 21. 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  secara  parsial  variabel biaya  
promosi  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  laba  bersih  dari  hasil  
pengujian  thitung  4,576 >  ttabel 2022  dan  variabel  biaya  produksi  berpengaruh  
positif  dan  signifikan  terhadap  laba  bersih  dari  hasil  pengujian  thitung  3,114 > 
ttabel 2,022. Berdasarkan  hasil  rumus  sobel  test  dari  persamaan  pertama  
variabel  biaya  promosi  berpengaruh  terhadap  laba  bersih  dengan  volume  
penjualan  sebagai  variabel  intervening  dengan  nilai thitung  sebesar  2,954  >  
ttabel 2,022,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  ada  pengaruh  mediasi.  Sedangkan  
dari   persamaan  kedua  variabel  biaya  produksi  berpengaruh  terhadap  laba  
bersih  dengan  volume  penjualan  sebagai  variabel  intervening  dengan  nilai 
thitung  sebesar  2,413  >  ttabel 2,022,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  ada  
pengaruh  mediasi 
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BAB  I   
PENDAHULUAN 
1.1.   Latar   Belakang  Masalah 
Pada  era  globalisasi  sekarang ini,  tingkat  persaingan  dalam  dunia  usaha  
semakin  tinggi  dan  hanya  badan  usaha  yang  memiliki  kinerja  atau  performa  
yang  baik  yang  akan  bertahan.   Dengan  semakin  banyaknya  pesaing  dalam  
dunia  usaha  yang  sama  membuat  konsumen  mempunyai  banyak  pilihan  
yang  diberikan  oleh  perusahaan,  sehingga  konsumen  akan  lebih  selektif  
dalam  menentukan  pilihan  produk  yang  diinginkannya  (Wasesa  et. al, 2014). 
Hal  tersebut  menuntut  manajemen  perusahaan  untuk  selalu  
meningkatkan  promosi   maupun    strategi-strategi  pemasaran  yang  digunakan  
dengan  tujuan  memperoleh  keuntungan-keuntungan  sesuai  dengan  target  
perusahaan. Salah  satu  tujuan  utama  berdirinya  setiap  badan  usaha  atau  
perusahaan  adalah  memperoleh  laba  (Rustami  et. al,  2014).   
Menurut  Swastha  (2002: 27)  laba  dapat  membuat  perusahaan  tumbuh  
dan  berkembang.  Banyak  cara  yang  dapat  ditempuh  untuk  mendapatkan  laba  
yang  lebih  besar.  Salah  satunya  yang  dapat  digunakan  untuk  memperoleh  
laba  yang  optimal  adalah  dengan  memperhatikan  volume  penjualan  serta  
biaya-biaya  yang  akan  dikeluarkan  perusahaan  (Wasesa  et. al,  2014).    
Menurut  Rahardjo  (2000: 33)  adanya  hubungan  yang  erat  mengenai  
volume  penjualan  terhadap  peningkatan  laba  bersih  perusahaan  dalam  hal  ini  
dapat  dilihat  dari  laporan  laba-rugi  perusahaan.  Laba  akan  timbul  jika  





dikeluarkan.  Perusahaan  harus  dapat  lebih  selektif  dalam  menjual  produk  
kepada  konsumen,  sehingga  target  volume  penjualan  yang  telah  
direncanakan  oleh  perusahaan  dalam  periode  tertentu  dapat  tercapai  dengan  
optimal  dengan  biaya-biaya  yang  efisien   (Wasesa  et. al,  2014). 
Menurut  Kotler  (2006: 30),  volume  penjualan  merupakan  hasil  
penjualan  yang  telah  dihasilkan  oleh  perusahaan  dalam  rangka  proses  
pemasaran  atau  merupakan  suatu  bagian  dari  hasil  program  pemasaran  
secara  keseluruhan. Setiap  perusahaan  memiliki  strategi  pemasaran  yang  
berbeda-beda,  tergantung  dari  kebutuhan  setiap  perusahaan.  Strategi  
pemasaran  juga  disesuaikan  dengan  kemampuan  dana  perusahaan  melalui  
kombinasi  dari  empat  variabel  yang  merupakan  inti  dari  sistem  pemasaran  
yaitu  produk,  struktur  harga,  kegiatan  promosi,  dan  sistem  distribusi  
(Swastha  dan  Irawan,  2008: 10).   
Kebijakan  perusahaan  mengenai  kegiatan  promosi  akan  sangat  
menentukan  seberapa  besar  volume  penjualan  yang  dapat  diperoleh  
perusahaan.  Hal  tersebut  dikarenakan  apabila  perusahaan  memiliki  produk  
yang  berkualitas  dengan harga  yang  terjangkau  serta  sistem  distribusi  yang  
baik  namun  tidak  mampu  memperkenalkan  produk  secara  luas  dan  merata,  
maka  produk  yang  dihasilkan  tidak  akan  memiliki   nilai  jual  (Hamzah,  
2002). 
Menurut  Rangkuti  (2002: 1),  kegiatan  promosi  bagi  banyak  perusahaan  
merupakan  kegiatan  investasi  yang  sangat  kritis  melalui  kegiatan  pemasaran.  




arah  antara  perusahaan  dengan  konsumen.  Dalam  hal  ini,  perusahaan  dapat  
menggunakan  alat-alat  promosi  seperti  iklan,  promosi  penjualan,  personal  
selling,  dan publisitas  sebagai  sarana  untuk  menyampaikan  informasi  
mengenai  produk  serta  membangun  persepsi  yang  baik  terhadap  produk  
kepada  konsumen  secara  efektif  dan  efisien.  
Tujuan  utama  dari  promosi  yang  dilakukan  oleh  perusahaan  secara  
mendasar  adalah  memberikan  informasi  untuk  menarik  perhatian  dan  
selanjutnya  memberi  pengaruh  pada  meningkatnya  penjualan  (Alma,  2009: 
181).  Kegiatan  promosi  juga  harus  sejalan  dengan  rencana  pemasaran  yang  
diarahkan  dan  dikendalikan  untuk  mengembangkan  laju  perusahaan  
(Mukodim,  2007).  
Sebagai  salah  satu  unsur  yang  menjadi  bagian  pembentuk  laba,  biaya  
merupakan  salah  satu  sumber  informasi  yang  penting  dalam  analisis  
strategik  perusahaan.  Masalah  yang  sering  timbul  adalah  perencanaan  biaya  
yang  kurang  sesuai  dengan  apa  yang  terjadi  sesungguhnya  (Rustami  et. al ,  
2014).   Hal  tersebut  menuntut  perusahaan  untuk  dapat  lebih  memahami  
keadaan  pasar  sebelum  menentukan  besarnya  biaya-biaya  yang  akan  di  
keluarkan,  sehingga  biaya-biaya  yang  telah  dikeluarkan  dapat  digunakan  
secara  efektif  dan  efisien  (Wasesa  et. al,  2014). 
Besarnya  biaya  dalam  kegiatan  promosi  oleh  perusahaan  untuk  
memasarkan  hasil  produksinya  kepada  konsumen  akan  sangat  berpengaruh  





Biaya  promosi  adalah  sejumlah  biaya  yang  dikeluarkan  untuk  promosi  
(Kotler,  2006: 640).   
Biaya  promosi  tersebut  ditujukan  untuk  menunjang  kelancaran  
perusahaan  dalam  upaya  meningkatkan  volume  penjualan  guna  mendapatkan  
laba  yang  lebih  tinggi  (Hermono  et. al,  2012).  Hal  ini  diperkuat  oleh  
penyataan  Alma  (2009: 157),  pada  umumnya  apabila  dana  bertambah  untuk  
kegiatan  pemasaran  maka  jumlah  penjualan  meningkat.  Dengan  adanya  
peningkatan  penjualan,  laba  yang  diperoleh  perusahaan  juga  akan  meningkat. 
Selain  biaya  promosi,  biaya  lain  yang  tidak  kalah  pentingnya  dalam  
mempengaruhi  besar  kecilnya  laba  yang  diperoleh  adalah  biaya  produksi.  
Biaya  produksi  merupakan  biaya-biaya  yang  terjadi  untuk  mengolah  bahan  
baku  menjadi  produk  jadi  yang  siap  di  jual.  Untuk  dapat  mencapai  
produksi  yang  efisien,  maka  diperlukan  pengendalian  biaya  produksi  yang  
dikeluarkan  (Rustami  et. al,  2014).   
Biaya  dan  pendapatan  merupakan  faktor  yang  sangat  penting  dalam  
setiap  perusahaan,  baik  itu  perusahaan  yang  bergerak  dibidang  jasa  maupun  
perusahaan  manufaktur,  dan  perhitungannya  harus  dilakukan  secara  efisien  
dan  seefektif  mungkin  (Rahmawati  et. al,  2014).  Pengelolaan  biaya  produksi  
yang  kurang  baik  mengakibatkan  turunnya  pendapatan  yang  diterima.  
Penggunaan  bahan  baku  yang  berkualitas  baik  akan  menghasilkan  produk  





Produksi  adalah  kegiatan  dimana  suatu  perusahaan  memproses  dan  
merubah  bahan  baku  menjadi  barang  jadi  melalui  penggunaan  tenaga  kerja  
dan  fasilitas  produk  lainnya.  Dapat  dikatakan  bahwa  biaya  produksi  adalah  
biaya  yang  berasal  dari  penyediaan  bahan  baku  sampai  biaya  yang  
dikeluarkan  untuk  memproduksi  bahan  baku  sehingga menjadi  barang  jadi  
yang  siap  untuk  dijual  (Kusumah,  2009).  
Biaya  produksi  juga  dapat  digunakan  sebagai  alat  untuk  meningkatkan  
profitabilitas  yang  diupayakan  oleh  perusahaan  (Rahmawati  et. al,  2014).  
Biaya  produksi  tersebut  menjadi  penentu  besarnya  harga  jual  dari  suatu  
produk  atau  jasa  yang  nantinya  akan  mempengaruhi  besarnya  laba  yang  di  
peroleh  (Djamalu,  2013).   
Perusahaan  manufaktur  merupakan  perusahaan  yang  melakukan  
kegiatan  produksi  untuk  mengelola  bahan  baku  menjadi  produk  jadi.  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk.  yang  merupakan  bagian  dari  kelompok  Unilever  
adalah  salah  satu  perusahaan  manufaktur  terbesar  didunia  dibidang  barang  
kebutuhan  dasar.  Dengan  perusahaan  yang  menjadi  bagian  dari  perusahaan  
kelas  dunia,   PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  memiliki  39  brand  produk  yang  
dihasilkan  dan  kemudian  ditawarkan  kepada  konsumen.   
Perkembangan  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  hingga  saat  ini  tercatat  
mencapai  peningkatan  dalam  hal  volume  penjualan dan  laba  bersih  yang  
diterima.  Hal  ini  didukung  dengan  biaya  promosi  serta  biaya  produksi  yang  





Berikut  merupakan  data  perkembangan  penjualan  beserta  biaya  promosi  
dan  distribusi  yang  dikeluarkan  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  mulai  tahun  
2006-2015: 
Gambar  1.1 
Tingkat  Perubahan  Laba  Bersih,  Biaya  Promosi, 
Biaya  Produksi  dan  Volume  Penjualan  
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.   












Sumber:  www.unilever.co.id 
 
Berdasarkan  grafik  tersebut  dapat  dilihat  bahwa  selama  periode  tahun  
2006  hingga  2015,  laba  bersih  yang  diperoleh  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  
mengalami  peningkatan  yang  tidak  terlalu  signifikan.  Hal  ini  terlihat  dari  
garis  yang  hanya  mengalami  pergeseran  kenaikan  dari  angka  dibawah  Rp  
1.000.000  menuju  angka  dibawah  Rp  2.000.000.  Kenaikan  tersebut  tidak  
sejalan  dengan  biaya-biaya  yang  dikeluarkan  untuk  produksi  dan  promosi  
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Pada  grafik  volume  penjualan  terlihat  bahwa  volume  penjualan  
mengalami  pergerakan  kenaikan  yang  signifikan  dari  tahun  2006  hingga  
2015.  Hal  itu  terlihat  dari  pergerakan  angka  yang  cukup  jauh  dari  angka  
Rp  3.000.000  ke  arah  Rp  9.000.000.   
Adanya  kenaikan  yang  signifikan  pada  volume  penjualan  tersebut  tidak  
sejalan  dengan  laba  bersih  yang  diterima  oleh  perusahaan.  Laba  bersih  yang 
diterima  terlihat  pergerakan  angka  yang  naik,  namun  kenaikan  tersebut  
terlihat  belum  cukup  signifikan  dibandingkan  dengan  pergerakan angka  
volume  penjualan  yang  naik  secara  signifikan. 
Sementara  itu  biaya-biaya  yang  dikeluarkan  untuk  produksi  juga  terus  
mengalami  peningkatan  selama  periode  2006-2015.  Berdasarkan  grafik  diatas,  
biaya  produksi  mengalami  pergerakan  dari  dibawah  Rp  2.000.000  menuju  
ke  arah  diatas  Rp  4.000.000,  dimana  hal  tersebut  menandakan  kenaikan  
pada  biaya  yang  dikeluarkan  perusahaan  untuk  produksi. Seiring  dengan  
kenaikan  jumlah  biaya  produksi  yang  dikeluarkan  PT.  Unilever  Indonesia  
Tbk  tersebut,  biaya  yang  dikeluarkan  terlihat  belum  mampu  untuk  dapat  
membuat  peningkatan  yang  signifikan  pada  laba  bersih  yang  diterima.   
Berbeda  halnya  pada  biaya  promosi  yang  terdapat  pada  grafik  biaya  
promosi  yang  cenderung  bergerak  lamban  atau  tidak  mengalami  perubahan  
yang  cukup  signifikan  antara  rentan  periode  tahun  2006-2015.  Hal  itu  
terlihat  dari  pergerakan  angka  yang  hanya  bergerak    dibawah  angka  Rp  





Fenomena  tersebut  menandakan  adanya  masalah  padalaba  bersih  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk.  selama  periode  2006-2015.  Adanya  kenaikan  
volume  penjualan  dan  biaya  produksi  yang  signifikan  serta  juga  biaya  
promosi  yang  dikeluarkan,  tidak  diiringi  dengan  laba  bersih  yang  diterima  
menarik  peneliti  untuk  meneliti  tentang  fenomena  yang  terjadi  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk.  selama  periode  tersebut. 
Dalam  beberapa  penelitian  yang  dilakukan  oleh  peneliti  sebelumnya  
seperti  yang  dilakukan  oleh  Musdilawati  (2014)  menunjukkan  adanya  
pengaruh  yang  positif  antara  biaya  promosi  terhadap  volume  penjualan. 
Martana  et. al  (2015)  menunjukkan  adanya  pengaruh  yang  positif  antara  
biaya  produksi  terhadap  volume  penjualan.  Wisesa  et. al  (2014)  dalam  
penelitiannya  menunjukkan  adanya  pengaruh  yang  positif  antara  volume  
penjualan  terhadap  laba  bersih  pada  UD.  Agung  Esha  Karangasem  tahun  
2013.  Rustami  et. al  (2014)  dalam  hasil  penelitiannya  menunjukkan  bahwa  
biaya  produksi,  biaya  promosi,  dan  volume  penjualan  berpengaruh  positif  
terhadap  laba  pada  perusahaan  kopi  bubuk  Banyuatis.  
Berbeda  dengan  hasil  penelitian  diatas,  Wijaya  (2010)  menunjukkan  
hasil  yang  berbeda  pada  biaya  promosi  terhadap  volume  penjualan  sepatu  
league  pada  Showroom  Sportindo  Tunjungan  Plaza  2  Surabaya.  Hasil  dalam  
penelitiannya  tersebut,  biaya  promosi  memiliki  pengaruh  negatif  terhadap  





Beberapa  uraian  tersebut  menarik  peneliti  untuk  meneliti  lebih  jauh  
tentang  bagaimana  biaya-biaya  yang  dikeluarkan  dalam  suatu  perusahaan  
seperti  biaya  promosi  dan  biaya  produksi  dapat  memberikan  pengaruh  
terhadap  laba  bersih  yang  diterima.  Selain  itu,  peneliti  juga   tertarik  untuk  
mengetahui  tentang  peran  volume  penjualan  sebagai  variabel  mediasi  antara  
biaya  promosi  dan  produksi  terhadap  laba bersih  tersebut.  Sehingga  penulis  
tertarik  memilih  judul  dalam  penulisan  ini,  yaitu:  “Pengaruh  Biaya  Promosi  
Dan  Biaya  Produksi  Terhadap  Laba  Bersih  Dengan  Volume  Penjualan  
Sebagai  Variabel  Intervening ”. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan  latar  belakang  di  atas,  penulis  mengidentifikasikan  
berbagai  masalah  sebagai  berikut: 
1. Adanya  fluktuasi  pada  laba  bersih  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  selama  
periode  tahun  2006-2015. 
2. Adanya  peningkatan  signifikan  pada  volume  penjualan  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk  yang  tidak  diiringi  dengan  peningkatan  laba  bersih  yang  
signifikan  selama  periode  tahun  2006-2015. 
3. Adanya  peningkatan  yang  signifikan  pada  biaya  produksi  yang  
dikeluarkan  oleh  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  yang  tidak  diiringi  
peningkatan  laba  bersih  selama  periode  tahun  2006-2015. 
4. Adanya  biaya  promosi  yang  cenderung  bergerak  lamban  atau  tidak  






5. Berdasarkan  penelitian  sebelumnya  terdapat  beberapa  faktor  yang  dapat  
mempengaruhi  laba  bersih  yaitu  biaya,  pendapatan,  harga. 
 
1.3.    Batasan Masalah 
 Berdasarkan  identifikasi  masalah  di  atas  dan  untuk  menghindari  
meluasnya  permasalahan  maka  penelitian  ini  dibatasi  pada  masalah  pengaruh  
biaya  promosi  dan  biaya  produksi  terhadap  peningkatan  laba  bersih  dengan  
volume  penjualan  sebagai  variabel  intervening  pada  PT.  Unilever  Indonesia  
Tbk. 
 
1.4.    Rumusan Masalah 
Berdasarkan  latar  belakang  masalah  yang  ada,  maka  rumusan  masalah  
dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Apakah  biaya  promosi  berpengaruh  terhadap  volume  penjualan  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk? 
2. Apakah  biaya  produksi  berpengaruh  terhadap  volume  penjualan  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk? 
3. Apakah  biaya  promosi berpengaruh  terhadap  laba  bersih  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk? 
4. Apakah  biaya  produksi  berpengaruh  terhadap  laba  bersih  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk? 
5. Apakah  volume  penjualan  berpengaruh  terhadap  laba  bersih  pada  PT.  





1.5. Tujuan  Penelitian 
Berdasarkan  rumusan  masalah  di  atas,  maka  tujuan  yang  hendak  
dicapai  dalam  penelitian  ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Untuk  mengetahui  pengaruh  biaya  promosi  terhadap  volume  penjualan  
pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk. 
2. Untuk  mengetahui  pengaruh  biaya  produksi  terhadap  volume  penjualan  
pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk. 
3. Untuk  mengetahui  pengaruh  biaya  promosi  terhadap  laba  bersih  pada  
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk. 
4. Untuk  mengetahui  pengaruh  biaya  produksi  terhadap  laba  bersih  pada  
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk. 
5. Untuk  mengetahui  pengaruh  volume  penjualan  terhadap  laba  bersih  pada  
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk. 
 
1.6. Manfaat  Penelitian 
Penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberi  manfaat  baik  secara  ilmiah  
maupun  secara  praktis.  Adapun  manfaat  yang  dapat  diperoleh  dari  penelitian  
ini  adalah  sebagai  berikut: 
1. Secara  ilmiah  penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberi  masukan  bagi  
pengembangan  ilmu  pengetahuan  terutama  yang  berhubungan  dengan  
masalah  biaya  promosi,  biaya  produksi,  peningkatan  volume  penjualan  






2. Secara  praktis  penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberi  masukan  sebagai  
berikut: 
a. Bagi  penulis  diharapkan  menambah  wawasan  untuk  mempraktekkan  teori 
yang  telah  diperoleh  selama  menempuh  perkuliahan  sehingga  penulis  
dapat  menambah  pengetahuan  secara  praktis  tentang  masalah – masalah  
yang  dihadapi  oleh  perusahaan. 
b. Bagi  akademisi, penelitian  ini  dapat  menjadi  sumber  referensi  dan  dapat  
memberikan  kontribusi  pada  pengembangan  studi  mengenai  pemasaran  
dan  dapat  digunakan  sebagai  acuan  dalam  penelitian  selanjutnya  
mengenai  tema  yang  sama. 
 
1.7. Jadwal  Penelitian 
Terlampir. 
 
1.8. Sistematika  Penulisan  Skripsi 
BAB  I 
Merupakan  bab  pendahuluan  yang  menjadi  pengantar  menjelaskan  mengapa  
penelitian  ini  menarik  untuk  diteliti,  apa  yang  diteliti  dan  untuk  apa  
penelitian  ini  dilakukan.  Pada  bab  ini  diuraikan  tentang  latar  belakang  
masalah,  batasan  masalah,  rumusan  masalah,  tujuan  penelitian,  manfaat  
penelitian  dan  jadwal  penelitian  serta  sistematika  penulisan. 
BAB  II 
Merupakan  bab  landasan  teori  yang  menguraikan  tentang  kajian  teori yang  




melakukan  penelitian.  Bab  ini  akan  mengemukakan  tentang  kajian  teori,  
hasil  penelitian  yang  relevan,  kerangka  berpikir  dan  hipotesis. 
BAB  III 
Merupakan  bab  metode  penelitian  yang  menjelaskan  metode  serta  variabel  
yang  digunakan  dalam  penelitian.  Dalam  bab  ini  akan  dikemukakan  tentang  
waktu  dan  wilayah  penelitian,  jenis  penelitian,  penentu  populasi,  sampel  dan  
teknik  pengambilan  sampel,  data  dan  sumber  data,  teknik  pengumpulan  data,  
variabel  penelitian,  definisi  operasional  serta  teknik  analisis  data. 
BAB  IV 
Merupakan  bab  analisi  data  dan  pembahasan  yang  menguraikan  gambaran  
umum  penelitian,  pengujian  dan  hasil  analisis  data  dan  pembahasan  hasil  
analisis  data  (pembuktian  hipotesis)  yang  menguraikan  tentang  cara  
memecahkan  masalah  yang  diteliti. 
BAB  V 
Merupakan  bab  penutup  yang  menjelaskan  tentang  kesimpulan  hasil  
penelitian,  keterbatasan  penelitian  dan  saran  yang  berkaitan  dengan  
penelitian  ini  untuk  ditujukan  kepada  berbagai  pihak  sehingga  berguna  





BAB  II   
LANDASAN  TEORI 
2.1. Laba  Bersih   
2.1.1. Definisi  Laba 
Laba  merupakan  hal  yang  penting  dan  paling  dasar  dari  ikhtisar  
keuangan  yang  memiliki  beberapa  kegunaan.  Setiap  perusahaan  akan  
berusaha  untuk  memperoleh  laba  yang  maksimal,  sebab  setiap  laba  yang  
diperoleh  perusahaan  akan  berpengaruh  terhadap  kelangsungan  hidup  
perusahaan  tersebut.   
Menurut  Harahap  (2009:  113)  laba  adalah  kelebihan  penghasilan  diatas  
biaya-biaya  selama  satu  periode  akuntansi.  Sebuah  perusahaan  didirikan  
dengan  tujuan  untuk  memperoleh  laba  yang  optimal  dengan  biaya  yang  
efektif  dan  efisien.  Menurut  Soemarso  (2004:  245)  laba  adalah  selisih  lebih  
pendapatan  atas  beban  sehubungan  dengan  usaha  untuk  memperoleh  
pendapatan  tersebut  selama  periode  tertentu.  Laba  merupakan  indikator  
prestasi  atau  kinerja perusahaan.  Dengan  laba  yang  diperoleh  perusahaan  
dapat  mempertahankan  kelangsungan  hidup  dan  mengembangkan  perusahaan.   
Simamora  (2002:  45),  laba  adalah  perbandingan  antara  pendapatan  
dengan  beban  jikalau  pendapatan  melebihi  beban  maka  hasilnya  adalah  laba  
bersih.  Laba  bersih  mengindikasikan  profitabilitas  perusahaan  (Wild  et. al,  
2005:  25).   Apabila  dalam  suatu  perusahaan  memiliki  pendapatan  lebih  




sebaliknya  apabila  perusahaan   memiliki  pendapatan  lebih  kecil  dari  beban  
maka  perusahaan  akan  mengalami  kerugian  dalam  periode  tersebut. 
Berdasarkan  definisi  di  atas  dapat  disimpulkan  laba  adalah  kelebihan  
pendapatan  di  atas  biaya-biaya  atau  merupakan  selisih  lebih  antara  
pendapatan  atas  beban-beban  dalam  suatu  periode  tertentu.  Laba  juga  
menjadi  faktor  yang  sangat  berpengaruh  pada  kelangsungan  hidup  
perusahaan  serta  mengembangkan  perusahaan. 
 
2.1.2. Konsep  Laba 
Menurut  Hendriksen  (2004:  329)  konsep  laba  terdiri  dari  berbagai  
macam  bentuk  dan  jenis,  diantaranya  adalah : 
1. Konsep  Laba  Ekonomi 
Pengukuran  laba  yang  penting  yaitu  laba  ekonomi  dan  laba  permanen.  
Laba ekonomi,  biasanya  merupakan  arus  kas  ditambah  dengan  perubahan  
nilai  wajar  aktiva,  sedangkan  laba  permanen,  disebut  laba  berkelanjutan  
(sustainable)  atau  laba  yang  dinormalkan  (normalized)  merupakan  rata-rata   
laba  stabil  yang  ditaksir  dapat  diperoleh  perusahaan  sepanjang  umur. 
2. Konsep  Laba  Akuntansi 
Laba  akuntansi  diukur  berdasarkan  konsep  akuntansi  akrual.  Meskipun  
laba  operasi  mencakup  baik  aspek  laba  ekonomi  maupun  laba  permanen,  







Menurut  Stice  et. al, (2004:  230)  terdapat  empat  elemen  utama  laba,  
yaitu  sebagai  berikut: 
a. Pendapatan  (revenue)   
Adalah  arus  masuk  atau  peningkatan  lain  dari  aktiva  suatu  entitas  atau  
pelunasan  kewajibannya  (atau  kombinasi  dari  keduanya)  dari  penyerahan  
atau  produksi  suatu  barang,  pemberian  jasa,  atau  aktivitas  lain  yang  
merupakan  usaha  terbesar  atau  usaha  utama  yang  sedang  dilakukan  entitas  
tersebut. 
b. Beban  (expense)   
Adalah  arus  keluar  atau  penggunaan  lain  dari  aktiva  atau  timbulnya  
kewajiban  (atau  kombinasi  keduanya)  dari  penyerahan  atau  produksi  suatu  
barang,  pemberian  jasa,  atau  pelaksanaan  aktivitas  lain  yang  merupakan  
usaha  terbesar  atau  usaha  utama  yang  sedang  dilakukan  entitas  tersebut. 
c. Keuntungan  (gain)   
Adalah  peningkatan  dalam  ekuitas  (aktiva  bersih)  dari  transaksi  
sampingan  atau  transaksi  yang  terjadi  sesekali  dari  suatu  entitas  dan  dari  
semua  transaksi,  kejadian,  dan  kondisi  lainnya  yang  mempengaruhi  entitas  
tersebut,  kecuali  yang  berasal  dari  pendapatan  atau  investasi  pemilik. 
d. Kerugian  (loss)   
Adalah  penurunan  dalam  ekuitas  (aktiva  bersih)  dari  transaksi  sampingan  
atau  transaksi  yang  terjadi  sesekali  dari  suatu  entitas  dan  dari  semua   
transaksi,  kejadian,  dan  kondisi  lainnya  yang  mempengaruhi  entitas  tersebut,  




2.1.3. Definisi  Laba  Bersih 
Menurut  Ismaya  (2010)  laba  bersih  adalah  selisih  pendapatan  atas  
biaya-biaya  yang  dibebankan  dan  yang  merupakan  kenaikan  bersih  atas  
modal  yang  berasal  dari  kegiatan  usaha.  Sedangkan  menurut  Keiso  et. al,   
(2009:  148)  laba  bersih  adalah  laba  dari  hasil  kerja  suatu  perusahaan  
selama  satu  periode  waktu.  Laba  bersih  dapat  diperoleh  dari  hasil  
pengurangan  pendapatan,  beban  dan  pajak  (Soemarso,  2004:  227).   
Dari  definisi  diatas  dapat  ditarik  kesimpulan  laba  bersih  adalah  
selisih  antara  pendapatan  atas  biaya  yang  berasal  dari  hasil  kerja  suatu  
perusahaan  dalam  satu  periode  tertentu. 
 
2.1.4. Jenis – jenis  Laba 
Menurut  Soemarso  (2004:  74)  terdapat  empat  jenis-jenis  laba,  yaitu  
sebagai  berikut: 
1. Laba  bersih  adalah  selisih  lebih  pendapatan  atas  beban-beban  dan  
merupakan  kenaikan  bersih  atas  modal  yang  berasal  dari  kegiatan  usaha.   
2. Laba  kotor  adalah  selisih  antara  penjualan  bersih  dan  harga  pokok  
penjualan. 
3. Laba  usaha  adalah  jumlah  akumulasi  laba  bersih  dari  beban  usaha  atau  
laba  usaha  adalah  laba  yang  diperoleh  semata-mata  dari  kegiatan  utama  
perusahaan. 
4. Laba  ditahan  adalah  jumlah  akumulasi  laba  bersih  dari  sebuah  perseroan  






2.1.5. Tujuan  Laba 
Menurut  Anis  dan  Imam  (2003:  216)  tujuan  pelaporan  laba  adalah  
sebagai  berikut: 
1. Sebagai  indikator  efesiensi  penggunaan  dana  yang  tertahan  dalam  
perusahaan  yang  diwujudkan  dalam  tingkat  kembaliannya. 
2. Sebagai  dasar  pengukuran  prestasi  manajemen. 
3. Sebagai  dasar  penentuan  besarnya  perencanaan  pajak 
4. Sebagai  alat  pengendalian  sumber  daya  ekonomi  suatu  negara. 
5. Sebagai  kompensasi  dan  pembagian  bonus. 
6. Sebagai  alat  motivasi  manajemen  dalam  pengendalian  perusahaan. 
7. Sebagai  dasar  bentuk  kenaikan  kemakmuran 
8. Sebagai  dasar  pembagian  deviden. 
Dari  kutipan  di  atas  dapat  disimpulkan,  dilaporkannya  laba  atau  lebih  
dikenal  dengan  laba  atau  rugi  adalah  sebagai  indikator  efesiensi  penggunaan  
dana  yang  digunakan  sebagai  dasar  untuk  pengukuran,  penentuan,  
pengendalian,  motivasi  prestasi  manajemen  dan  sebagai  dasar  kenaikan  
kemakmuran  serta  dasar  pembagian  deviden  untuk  para  investor  yang  
menanamkan  modalnya  pada  perusahaan. 
 
2.1.6. Pengukuran  Ramalan  Laba 
Ukuran  laba  secara  efektif  menghubungkan  laba  masa  lalu,  laba  saat  
ini  dan  laba  masa  depan  dengan  total  investasi  modal  (Wild  et. al,  2005:  
36).  Digunakannya  ramalan  ini  pada  analisis  dan  laba  menambah  tingkat  




Menurut  Wild  et. al (2005:  36)  harapan  atau  taksiran  yang  diharapkan  
dari  ramalan  laba  ini  ditentukan  oleh  beberapa  hal,  yaitu: 
1. Sejarah  pertumbuhan  tingkat  pengembalian 
2. Perubahan  perusahaan 
3. Kondisi  usaha  yang  diperkirakan 
4. Taksiran  pengembalian  proyek  baru 
Berdasarkan  penjelasan  di  atas  dapat  di ambil  kesimpulan  laba  dapat  
diramalkan  dari  jumlah  masa  lalu,  laba saat  ini  dan  laba  masa  lalu  yang  
akan  datang  sebagai  bahan  dalam  melakukan  analisa,  selain  pengembalian  
atas  investasi  modal  termasuk  juga  kedalam  unsur  atau  sarana  utama  dan  
pelengkap  dalam  peramalan  laba. 
 
2.1.7. Faktor-Faktor  yang  Mempengaruhi  Laba 
Suatu  perusahaan  dapat  memperoleh  laba  tentu  dipengaruhi  oleh  
beberapa  faktor-faktor  tertentu.  Mulyadi  (2001:  513)  mengemukakan  faktor-
faktor  yang  mempengaruhi  laba  adalah  sebagai  berikut: 
1. Biaya 
Biaya  merupakan  suatu  pengorbanan  yang  diukur  dengan  satuan  uang  
yang  digunakan  untuk  menjalankan  suatu  usaha.  Biaya  yang  timbul  dari  
perolehan  atau  mengolah  suatu  produk  atau  jasa  akan  mempengaruhi  harga  
jual  produk  yang  bersangkutan. 
2. Harga  Jual 
Harga  jual  merupakan  jumlah  tertentu  yang  dibayarkan  oleh  konsumen  





mempengaruhi  besarnya  volume  penjualan  produk  atau  jasa  yang  
bersangkutan. 
3. Volume  Penjualan  dan  produksi 
Besarnya  volume  penjualan  berpengaruh  terhadap  volume  produksi  produk  
atau  jasa  tersebut,  selanjutnya  volume  produksi  akan  mempengaruhi  besar  
kecilnya  biaya  produksi.  Semakin  besar  volume  penjualan  suatu  barang,  
biasanya  akan  berpengaruh  terhadap  laba  yang  diperoleh  juga  akan  semakin  
besar.  Dan  demikian  sebaliknya  apabila  volume  penjualan  suatu  barang  
menurun,  maka  biasanya  perolehan  juga  akan  ikut  menurun. 
 
2.2. Volume  Penjualan 
2.2.1. Definisi  Penjualan 
Menurut  Hasan  (2002 : 212)  penjualan  merupakan  pemberian  barang  
atau  jasa  dari  satu  pihak  kepada  pihak  lainnya.  Dengan  mendapatkan  ganti  
uang  dari  pihak  tersebut.  Pihak  yang  memberi  di  sebut  sebagai  penjual  dan  
pihak  yang  menerima  disebut  pembeli.  Jadi,  penjualan  hanya  meliputi  
pemindahan  hak  atas  suatu  produk  dari  penjual  kepada  pembeli.   
Sedangkan  menurut  Swastha  (2002 : 403),  penjualan  adalah  interaksi  
antara  individu  saling  bertemu  muka  yang  ditujukan  untuk  menciptakan,  
memperbaiki,  menguasai  atau  mempertahankan  hubungan  pertukaran  
sehingga  menguntungkan  bagi  pihak  lain.  Penjualan  diartikan  juga  sebagai  
usaha  yang  dilakukan  manusia  untuk  menyampaikan  barang  bagi  mereka  
yang  memerlukan  dengan  imbalan  uang  menurut  harga  yang  ditentukan  atas  




Dari  definisi  di  atas  dapat  disimpulkan  penjualan  adalah  suatu  
interaksi  pemberian  barang  atau  jasa  dari  satu  pihak  kepada  pihak  lainnya  
yang  saling  bertemu  ditujukan  untuk  menciptakan,  memperbaiki,  menguasai  
atau  mempertahankan  hubungan  pertukaran  sehingga  menguntungkan  bagi  
pihak  lainnya. 
 
2.2.2. Faktor-Faktor  yang  Mempengaruhi  Penjualan 
Aktivitas  penjualan  banyak  dipengaruhi  oleh  beberapa  faktor  yang  
dapat  meningkatkan  aktivitas  perusahaan.  Adapun  faktor-faktor  menurut  
Swastha  dan  Irawan  (2008: 22)  yang  mempengaruhi  penjualan  sebagai  
berikut: 
1. Produk 
Salah  satu  tugas  dari  manajemen  penjualan  adalah  desain  produk  yaitu  
mereka  yang  diminta  bertindak  sebagai  mata  dari  perusahaan  dan  secara  
konstan  memberikan  saran  perbaikan  yang  diperlukan  produk 
2. Harga 
Merupakan  jumlah  uang  yang  harus  dibayarkan  konsumen  untuk  
mendapatkan  suatu  produk  guna  memenuhi  kebutuhannya.  Penetapan  harga  
suatu  produk  yang  dihasilkan  merupakan  salah  satu  usaha  produsen  untuk  
menarik  para  konsumen  tertarik  membeli  dalam  jumlah  yang  lebih  banyak. 
3. Distribusi 
Merupakan  penyaluran  barang  dari  produsen  kepada  konsumen.  Semakin  







Merupakan  kegiatan  yang  dilakukan  perusahaan  dengan  tujuan  utama  
menginformasikan,  membujuk,  mempengaruhi,  dan  mengingatkan  konsumen  
agar  tertarik  untuk  membeli  produk  yang  dihasilkan. 
 
2.2.3. Definisi  Volume  Penjualan  
Volume  penjualan  merupakan  hasil  akhir  yang  dicapai  perusahaan  dari  
hasil  penjualan  produk  yang  dihasilkan.  Volume  penjualan  tidak  
memisahkan  secara  tunai  maupun  kredit,  namun  dihitung  secara  keseluruhan  
dari  total  yang  dicapai.  Apabila  volume  penjualan  meningkat  dan  biaya  
distribusi  menurun  maka  tingkat  pencapaian  laba  perusahaan  meningkat.  
Namun  sebaliknya  apabila  volume  penjualan  menurun  maka  pencapaian  laba  
perusahaan  juga  menurun.   
Menurut  Kotler  (2006:  68)  volume  penjualan  adalah  barang  yang  
dijual  dalam  bentuk  uang  untuk  jangka  waktu  tertentu  dan  didalamnya  
mempunyai  strategi  pelayanan  yang  baik.  Senada  dengan  Kotler,  Marbun  
(2003:  225)  mengatakan  volume  penjualan  adalah  total  barang  yang  terjual  
oleh  perusahaan  dalam  jangka  waktu  tertentu.  Dari  definisi  tersebut  dapat  
disimpulkan  volume  penjualan  adalah  barang  yang  dijual  oleh  perusahaan  











2.2.4. Usaha-Usaha  Meningkatkan  Volume  Penjualan 
Beberapa  usaha  yang  dapat  digunakan  perusahaan  dalam  meningkatkan  
volume  penjualan  (Kotler,  2006:  55),  diantaranya  yaitu: 
1. Menjajakan  produk  dengan  sedikimian  rupa  sehingga  konsumen  dapat  
melihatnya. 
2. Menempatkan  produk  dan  pengaturan  yang  teratur  sehingga  produk  
tersebut  akan  menarik  perhatian  konsumen. 
3. Mengadakan  analisa  pasar. 
4. Menentukan  calon  pembeli  atau  konsumen  yang  potensial. 
5. Mengadakan  pameran  atau  acara  untuk  memperkenalkan  produk. 
6. Mengadakan  discount  atau  potongan  harga. 
 
2.3. Konsep  Pemasaran 
Pemasaran  merupakan  salah  satu  cara  perusahaan  untuk  memasarkan  
produk  atau  jasa  yang  dihasilkan  kepada  konsumen  sebagai  pemakai.  
Pemasaran  tersebut  posisinya  berada  antara  produsen  dan  konsumen,  artinya  
pemasaran  merupakan  alat  penghubung  antara  produsen  dan  konsumen.   
Melihat  perkembangan  perekonomian  seperti  sekarang  ini  tanpa  adanya  
kegiatan  pemasaran  yang  efektif  dalam  menunjang  usaha  perusahaan,  maka  
mungkin  tujuan  yang  ingin  dicapai  yaitu  laba  yang  maksimal  akan  sangat  
sulit.  Sehingga  dapat  dikatakan  bahwa  berhasil  tidaknya  dalam  pecapaian  






Konsep-konsep  inti  pemasaran  meliputi  berbagai  hal,  diantaranya  
kebutuhan,  keinginan,  permintaan,  produksi,  utilitas,  nilai  dan  kepuasan,  
pertukaran,  transaksi  dan  hubungan  pasar,  pemasaran  dan  pasar.  Menurut  
Kotler  (2006:  11)  terdapat  beberapa  macam  konsep  pemasaran  dalam   
sebuah  pemasaran,  yaitu: 
1. Konsep  produksi 
Konsep  produksi  berpendapat  bahwa  konsumen  akan  menyukai  produk  
yang  tersedia  dimana-mana  dan  harganya  murah.  Konsep  ini  berorientasi  
pada  produksi  dengan  mengerahkan  segenap  upaya  untuk  mencapai  efesiensi  
produk  tinggi  dan  distribusi  yang  luas.  Disini  tugas  manajemen  adalah  
memproduksi  barang  sebanyak  mungkin,  sebab  konsumen  dianggap  akan  
menerima  produk  yang  tersedia  secara  luas  dengan  daya  beli  mereka. 
2. Konsep  penjualan 
Konsep  penjualan  berpendapat  bahwa  konsumen  dengan  dibiarkan  begitu  
saja,  organisasi  harus  melakukan  upaya  penjualan  dan  promosi  yang  agresif. 
3. Konsep  pemasaran 
Konsep  pemasaran  mengatakan  bahwa  kunci  untuk  mencapai  tujuan  
organisasi  terdiri  dari  penentuan  kebutuhan  dan  keinginan  pasar  sasaran  
serta  memberikan  kepuasan  yang  diharapkan  secara  lebih  efektif  dan  efisien  
dibandingkan  para  pesaing. 
4. Konsep  pemasaran  sosial 
Konsep  pemasaran  sosial  berpendapat  bahwa  tugas  organisasi  adalah  




memberikan  kepuasan  yang  diharapkan  dengan  cara  yang  lebih  efektif  dan  
efisien  daripada  para  pesaing  dengan  tetap  melestarikan  atau  meningkatkan  
kesejahteraan  konsumen  dan  masyarakat. 
5. Konsep  pemasaran  global 
Pada  konsep  pemasaran  global  ini,  manajer  eksekutif  berupaya  memahami  
semua  faktor-faktor  lingkungan  yang  mempengaruhi  pemasaran  melalui  
manajemen  strategi  yang  optimal.  Tujuan  akhirnya  adalah  berupaya  untuk  
memenuhi  keinginan  semua  pihak  yang  terlibat  dalam  perusahaan. 
 
2.4. Biaya  Promosi 
2.4.1. Definisi  Biaya   
Ada  dua  macam  arti  biaya  yang  dikenal  saat ini.  dalam  arti  sempit  
biaya  adalah  hanya  meliputi  harga  pokok  (cost),  sedangkan  dalam  arti  luas  
adalah  meliputi  pengertian  harga  pokok  (cost)  dan  beban  (expence).  Ongkos  
(cost)  adalah  sebagian  nilai  yang  diperhitungkan  dan  melekat  pada  harga  
pokok  atau  beban.  Sedangkan  barang  atau  jasa  yang  secara  langsung  
dikorbankan  yang  diukur  dalam  satuan  uang  untuk  memperoleh  penghasilan. 
Menurut  Shahab  (1999:  41),  biaya  adalah  pengeluaran  uang  atau  
prestasi  yang  diterima  untuk  menjalankan  perusahaan  atau  untuk  proses  
produksi  yang  dipergunakan  dalam  rangka  mendapatkan  hasil  terbaik.   
 
2.4.2. Definisi  Promosi 
Promosi  merupakan  salah  satu  hal  yang  penting  dalam  pemasaran.  





yang  bertujuan  untuk  mengubah  sikap  dan  tingkah  laku  pembeli.  Produk  
yang  baik  dengan  harga  jualnya  secara  tepat,  belum  dapat  menjamin  
keberhasilan  pemasaran  terhadap  produk  tersebut.   
Hal  tersebut  disebabkan  karena  apabila  produk  dan  harga  yang  baik  
tersebut  tidak  dapat  dikenal  oleh  konsumen  yang  kemudian  menyebabkan  
produk  tidak  akan  berhasil  di  pasaran. Swastha  (2008:  349)  mengatakan  
bahwa  promosi  adalah  arus  informasi  atau  persuasi  kepada  tindakan  yang  
menciptakan  pertukaran  dalam  pemasaran. 
Jadi,  promosi  merupakan  salah  satu  aspek  yang  dikatakan  dalam  
manajemen  pemasaran  dan  sering  dikatakan  sebagai  proses  berlanjut.  Ini  
disebabkan  karena  promosi  dapat  menimbulkan  rangkaian  kegiatan  
selanjutnya  dari  perusahaan. 
 
2.4.3. Tujuan  Promosi 
Menurut  Tjiptono  (2008:  221),  tujuan  utama  promosi  adalah  
menginformasikan,  mempengaruhi  dan  membujuk  serta  mengingatkan  
pelanggan  sasaran  tentang  perusahaan  dan  bauran  pemasarannya.  Tujuan  
promosi  tersebut  dapat  dijabarkan  sebagai  berikut: 
1. Menginformasikan  (Informing)  
2. Membujuk  pelanggan  sasaran  (persuading) 
3. Mengingatkan  (Remainding) 
Dari  penjelesan  diatas,  secara  singkat  promosi  berkaitan  dengan  upaya  
untuk  mengarahkan  seseorang  untuk  dapat  mengenal  produk  perusahaan,  lalu  




serta  selalu  mengingat  produk  tersebut.  Selain  itu,  promosi  juga  digunakan  
utnuk  menjaga  ingatan  pertama  pembeli  jatuh  pada  produk  tersebut. 
Rossiter  dan  Percy  dalam  (Prayitno,  1993)  mengklasifikasikan  tujuan  
promosi  sebagai  efek  dari  komunikasi  sebagai  berikut: 
1. Menumbuhkan  persepsi  pelanggan  terhadap  suatu  kebutuhan  (category  
need). 
2. Memperkenalkan  memberikan  pemahaman  tentang  suatu  produk  kepada  
konsumen  (brand  awarness). 
3. Mendorong  pemilihan  tentang  suatu  produk  (brand  attitude). 
4. Membujuk  pelanggan  untuk  membeli  suatu  produk  (brand  purchase  
intention). 
5. Mengimbangi  kelemahan  unsur  bauran  pemasaran  lain  (purchase  
facilitation) 
6. Menanamkan  citra  produk  dan  perusahaan  (positioning) 
 
2.4.4. Bauran  Promosi 
Promosi  mempunyai  beberapa  alat  diantaranya:  advertising, personal 
selling, publicity, sales promotion, point of purchase communication, direct 
marketing communication, public relations dan corporate advertising.  
Kombinasi  dari  aktivitas  tersebut  disebut  sebagai  bauran  promosi  (Enger  et. 







Kemudian  Tjiptono  (2008:  222)  dalam  buku  Strategi  Pemasaran  
menerangkan  unsur  dari  bauran  promosi  adalah: 
1. Personal  Selling 
2. Mass  Selling 
3. Promosi  Penjualan 
4. Public  Relation 
5. Direct  Marketing 
 
2.4.5. Definisi  Biaya  Promosi 
Menurut  Saladin  (2003: 179), Promosi  penjualan  adalah  kegiatan-
kegiatan  promosi  yang  ditujukan  untuk  mendorong  permintaan  konsumen  
dan  membantu  pekerjaan  penjualan  dalam  pemasaran”.  Untuk  melaksanakan  
kegiatan  ini  pastinya  membutuhkan  biaya  yang  dikeluarkan  oleh  perusahaan.  
Oleh  karena  itu  biaya  promosi  adalah  biaya  yang  digunakan  untuk  
membiayai  kegiatan  penjualan.  
Menurut  Rangkuti  (2009:  56)  biaya  promosi  adalah  pengorbanan  
ekonomis  yang  dikeluarkan  perusahaan  untuk  melakukan  promosinya.  
Sedangkan  biaya  promosi  menurut  Mulyadi  (2002:  530)  adalah  biaya  yang  
meliputi  semua  hal  dalam  rangka  pelaksanaan  kegiatan  promosi  atau  
kegiatan  untuk  menjual  produk  perusahaan  baik  berupa  barang  atau  jasa  
pada  pembeli  sampai  pengumpulan  piutang  menjadi  kas. 
Biaya  promosi  ditentukan  perusahaan  dengan  cara  menjumlahkan  
seluruh  biaya  yang  dikeluarkan  perusahaan  untuk  melaksanakan  promosi  




diperoleh  dari  hasil  penjumlahan  biaya  periklanan  dan  biaya  promosi  
penjualan . 
Dari  pengertian  di  atas  dapat  disimpulkan  biaya  promosi  merupakan  
biaya  yang  mendukung  perusahaan  dalam  melakukan  promosi  guna  
meningkatkan  pendapatan  dan  penjualan  produk  yang  diproduksi  perusahaan.  
Hal  tersebut  mengharuskan  manajemen  pemasaran  suatu  perusahaan  
memikirkan  perencanaan  anggaran  biaya  untuk  promosi  sehingga  tujuan  
perusahaan  dapat  tercapai.   
 
2.5. Biaya  Produksi 
2.5.1. Definisi  Produksi 
Menurut  Assauri  (1980:  7) , Produksi  adalah  segala  kegiatan  dalam  
menciptakan  dan  menambah  kegunaan  (utility)  sesuatu  barang  atau  jasa.  
Sedangkan  metode  dan  teknik  yang  digunakan  dalam  mengolah  bahan  baku  
menjadi  produk  disebut  dengan  proses  produksi  (Nasution,  2003:  1)  
Sebagai  salah  satu  fungsi  manajemen,  produksi  sering  dipandang  salah  
satu  yang  menentukan  penciptaan  produk  serta  turut  mempengaruhi  
peningkatan  dan  penurunan  penjualan.  Hal  tersebut  memiliki  artian  bahwa  
produksi  harus  selalu  mengikuti  standar  pasar,  bukan  hanya  atas  dasar  
mengejar  target  perusahaan  semata.  Karena  dengan  kontinuitas  yang  stabil  







2.5.2. Definisi  Biaya  Produksi 
Dalam  penyajian  laporan  laba  rugi  konvensional  dapat  ditemukan  
pengelompokan  biaya  menurut  fungsi  organisasi,  dimana  suatu  biaya  terjadi.  
Secara  garis  besar  biaya  dikelompokkan  sebagai  biaya  pabrik  dan  biaya  non  
pabrik.  Biaya  pabrik  juga  disebut  sebagai  biaya  manufaktur  atau  biaya  
produksi.   
Menurut  Mulyadi  (2012:  16),  biaya  produksi  merupakan  biaya-biaya  
yang  dikeluarkan  dalam  pengelolaan  bahan  baku  menjadi  produk,  yang  
digunakan  untuk  menghitung  biaya  produk  jadi  dan  biaya  produk  yang  pada  
akhir  periode  akuntansi  masih  dalam  proses.  Sementara  itu  biaya  yang  
berkaitan  dengan  pembuatan  barang  dan  penyediaan  jasa  adalah  biaya  
produksi  (Hansen  dan  Mowen,  2002:  24) .  
Nafarin  (2009:  497)  mendefinisikan  biaya  produksi  adalah  semua  biaya  
yang  berkaitan  dengan  produk  yang  diperoleh,  dimana  didalamnya  terdapat  
unsur – unsur  biaya  produk.  Dapat  disimpulkan  biaya  produksi  adalah  biaya-
biaya  yang  digunakan  dalam  proses  produksi  yang  jumlahnya  lebih  besar  
dibandingkan  dengan  jenis  biaya  lainnya. 
 
2.5.3. Penggolongan  Biaya  Produksi 
Menurut  Usry  (2005:  24),  biaya-biaya  produksi  digolongkan  menjadi  







1. Biaya  bahan  langsung 
Bahan  langsung  yang  menjadi  bagian  tak  terpisahkan  dari  produk  jadi  
dan  dapat  ditelusuri  secara  fisik  dan  mudah  ke  produk  tersebut  (Norren,  
2000:  50). 
2. Biaya  tenaga  kerja  langsung 
Menurut  Nafarin  (2009:  100)  tenaga  kerja  langsung  adalah  tenaga  
manusia  yang  bekerja  langsung  mengolah  produk.  Standar  tenaga  kerja  
langsung  terdiri  dari  standar  jam  tenaga  kerja  langsung  dan  standar  tarif  
upah  tenaga  kerja  langsung. 
3. Biaya  overhead  pabrik 
Terdiri  atas  semua  biaya  manufaktur  yang  tidak  ditelusuri  secara  
langsung  ke  output  tertentu.  Overhead  pabrik  biasanya  memasukkan  semua  
biaya  manufaktur  kecuali  bahan  baku  langsung  dan  tenaga  kerja  langsung.   
Adapun  elemen-elemen  dari  biaya  overhead  pabrik  yaitu:  biaya  bahan  
baku  tidak  langsung,  biaya  tenaga  kerja  tidak  langsung,  biaya  depresiasi  dan  
amortisasi  aktiva  tetap,  biaya  reparasi  dan  pemeliharaan  mesin,  biaya  listrik  
dan  air  pabrik,  biaya  asuransi  pabrik,  serta  operasi  lain-lain. 
 
2.5.4. Tujuan  Biaya  Produksi 
Pada  dasarnya  perusahaan  bertujuan  untuk  mendapatkan  laba  dengan  
memperoleh  pendapatan  dan  membandingkannya  dengan  pengorbanan  yang  
dilakukan  untuk  mengetahui  seberapa  besar  laba  yang  diperoleh  diperlukan  
suatu  ukuran  yang  baik  dari  pendapatan  maupun  pengorbanan  yang  telah  





Adapun  beberapa  tujuan  biaya  produksi  (Mulyadi,  2012: 20)  sebagai  
berikut: 
1. Untuk  menetapkan  jumlah  biaya  produksi  secara  tepat. 
2. Untuk  membantu  manajemen  mengadakan  pengendalian  biaya  yang  tepat. 
3. Untuk  membantu  manajemen  dalam  pengambilan  keputusan  jangka  
pendek. 
 
2.6.Hasil  Penelitian  yang  Relevan 
Penelitian  yang  terdahulu  berhubungan  dengan  laba  telah  relatif  banyak  
dilakukan.  Meskipun  demikian,  penelitian  tersebut  memiliki  variasi  yang  
berbeda,  seperti  penggunaan  variabel  yang  berbeda,  lokasi  penelitian  yang  
berbeda,  dan  tahun  yang  berbeda.  Beberapa  penelitian  terdahulu  antara  lain  
sebagai  berikut: 
Musdilawati  (2014)  melakukan  penelitian  tentang  pengaruh  biaya  
promosi  terhadap  volume  penjualan.  Penelitian  tersebut menggunakan  analisis  
regresi  linier  berganda  dengan  hasil  penelitian  menunjukkan  ada  pengaruh  
biaya  promosi  terhadap  volume  penjualan.  Afande dan  Maina  (2015)  
melakukan  penelitian  tentang  Effect  of  Promotional  on  Sales  Volume. 
Penelitian  tersebut menggunakan  analisis  deskriptif  dengan  hasil  penelitian  
menunjukkan  ada  pengaruh  antara  promosi  terhadap  volume  penjualan. 
Martana  et.  al  (2015)  melakukan  penelitian  dengan  pengaruh  biaya  
produksi  terhadap  volume  penjualan.  Penelitian  tersebut menggunakan  
analisis  regresi  linier  berganda  dengan  hasil  penelitian  menunjukkan  ada  




melakukan  penelitian  tentang  Analysis of  Effect  Cost  Production  on  Sales  
Volume. Penelitian  tersebut menggunakan  analisis  deskriptif  dengan  hasil  
penelitian  menunjukkan  ada  pengaruh  produksi  terhadap  volume  penjualan. 
Wisesa  et.  al  (2014)  melakukan  penelitian  dengan  judul  pengaruh  
volume  penjualan  mente  terhadap  laba  bersih  pada  UD.  Agung  Esha  
Karangasem  tahun  2013.  Penelitian  tersebut menggunakan  analisis  regresi  
linier  berganda  dengan  hasil  penelitian  menunjukkan  adanya  pengaruh  
volume  penjualan  mente  terhadap  laba  bersih. 
Rustami  et.  al  (2014)  melakukan  penelitian  pengaruh  biaya  produksi  
terhadap  laba  pada  perusahaan  kopi  bubuk  bayuatis.  Penelitian  menggunakan  
metode  penelitian  dengan  analisis  regresi  linier  berganda dengan  hasil  
penelitian  menunjukkan  adanya  pengaruh antara  biaya  produksi  terhadap  
labapada  perusahaan  kopi  bubuk  bayuatis. 
Widnyanaet.  al  (2014)  melakukan  penelitian  pengaruh  biaya  promosi  
terhadap  laba  pada  UD  Surya  Logam.  Penelitian  menggunakan  metode  
penelitian  dengan  analisis  regresi  linier  berganda dengan  hasil  penelitian  
menunjukkan  adanya  pengaruh antara  biaya  promosi  terhadap  labapada  UD  
Surya  Logam. 
Seunghun  (2015)  melakukan  penelitian  Analysis  of  Cost,  Volume,  
Profit  for  a Multi-Product  Company.  Penelitian  tersebut menggunakan  
analisis  deskriptif  dengan  hasil  penelitian  menunjukkan  adanyahubungan  
antara  biaya,  volume  dan  laba.  Tegas  (2014)  melakukan  penelitian  pengaruh  





laba  bersih.  Penelitian  menggunakan  metode  analisis  jalur  dengan  hasil  
penelitian  menunjukkan    adanya  pengaruh  biaya  promosi  terhadap  volume  
penjualan  serta  memberikan  pengaruh  pada  peningkatan  laba  bersih. 
 
2.7. Kerangka  Berpikir 
Kerangka  berpikir  digunakan  sebagai  acuan  agar  peneliti  memiliki  arah  
penelitian  yang  sesuai  dengan  tujuan  penelitian.  Kerangka  berpikir  penelitian  
ini  adalah  sebagai  berikut: 
Gambar 2.1. 
Kerangka  Berpikir 
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Berdasarkan  rumusan  masalah,  tujuan  penelitian  dan  melihat  hasil  
sebelummnya  serta  kerangka  pemikiran  teoritis,  maka  disusun  hipotesis  


















1. Pengaruh  Biaya  Promosi  terhadap  Volume  Penjualan 
Promosi  merupakan  alat paling  umum  dalam  menciptakan  komunikasi  dua  
arah  antara  perusahaan  dengan  konsumen.  Besarnya  biaya  dalam  kegiatan  
promosi  oleh  perusahaan.  Dalam  kegiatan  pemasaran  promosi  sangat  perlu  
dilakukan  oleh  perusahaan  yaitu  untuk  mempengaruhi  atau  membujuk  
konsumen  agar  tertarik  pada  produk  yang  ditawarkan,  agar  dapat  
meningkatkan  volume  penjualan  (Musdilawati,  2014).  
Kegiatan  promosi  perlu  dilakukan  agar  menarik  masyarakat  mengetahui  
kemampuan  produk  yang  ditawarkan  perusahaan.  semakin  besar  biaya  
promosi  yang  dikeluarkan  perusahaan,  maka  tercapainya  tujuan  perusahaan  
dalam  mengkomunikasikan  produknya  kepada  masyarakat  juga  semakin  
besar,  sehingga  mengakibatkan  meningkatnya  jumlah  pembeli.  Semakin  
bertambahnya  jumlah  pembeli  pada  akhirnya  akan  meningkatkan  volume  
penjualan  (Novera,  2015).  Berdasarkan  telaah  penelitian  tersebut,  maka  
disusun  hipotesis  sebagai  berikut: 
H1 = Biaya  promosi  berpengaruh  terhadap  volume  penjualan . 
2. Pengaruh  Biaya  Produksi  terhadap  Volume  Penjualan 
Tingkat  produksi  yang  dihasilkan  dapat  menentukan  tingkat  volume  
penjualan  yang  diperoleh  perusahaan.  Semakin  banyak  jumlah  produksi  yang  
dicapai  maka  akan  semakin  tinggi  biaya  produksi  yang  di  perlukan,  maka  
di  harapkan  semakin  tinggi  pula  volume  penjualan  yang  diterima  (Martana  
et.  al,  2015).  Berdasarkan  telaah  penelitian  tersebut,  maka  disusun  hipotesis  





H2 =  Biaya  produksi  berpengaruh  terhadap  volume  penjualan . 
3. Pengaruh  Volume  Penjualan  terhadap  Laba  Bersih 
Salah  satu  cara  yang  dapat  digunakan  untuk  memperoleh  laba  yang  
optimal  adalah  dengan   memperhatikan  volume  penjualan  yang  dihasilkan  
perusahaan.  Semakin  besar  volume  penjualan  yang  dapat  dihasilkan,  maka  
akan  semakin  besar  juga  laba  yang  akan  diterima  perusahaan  (Wisesa et.  al.,  
2014).  Berdasarkan  telaah  penelitian  tersebut,  maka  disusun  hipotesis  
sebagai  berikut: 
H3 =  Volume  penjualan  berpengaruh  terhadap  laba  bersih. 
4. Pengaruh  Biaya  Promosi  terhadap  Laba  Bersih 
Biaya   promosi  yang  digunakan  secara  cermat  akan  memberikan  pengaruh  
terhadap  laba  yang  diterima  perusahaan,  sebab  setiap  perusahaan  berusaha  
untuk  mencapai  laba  yang  optimal  dengan  biaya  promosi  yang  seefektif  
mungkin.  Hal  ini  mengakibatkan  biaya  promosi  dalam  suatu  perusahaan  
menjadi  salah  satu  faktor  penting  yang  harus  perhitungkan  perusahaan  
(Widnyana  et.  al.,  2014)  Berdasarkan  telaah  penelitian  tersebut,  maka  
disusun  hipotesis  sebagai  berikut: 
H4 =  Biaya  promosi  berpengaruh  terhadap  laba  bersih. 
5. Biaya  Produksi  berpengaruh  terhadap  laba  bersih 
Biaya  Produksi  merupakan  biaya  yang  dikeluarkan  unruk  mengolah  bahan  
baku  menjadi  produk  yang  dapat  dijual.   Biaya  produksi  dapat  digunakan  
sebagai  alat  untuk  meningkatkan  laba  yang  diupayakan  oleh  perusahaan  




dilakukan  perusahaan  agar  tidak  terjadi  pemborosan  dan  tetap  
memperhatikan  kualitas  produk  yang  dihasilkan.  kemampuan  perusahaan  
dalam  menetapkan  biaya  produksi  akan  mempengaruhi  tingkat  laba  yang  
diperoleh  (Rustami  et.  al. 2014)  Berdasarkan  telaah  penelitian  tersebut,  maka  
disusun  hipotesis  sebagai  berikut: 





BAB  III   
METODE  PENELITIAN 
3.1. Waktu  dan  Wilayah  Penelitian 
Penelitian  ini  dilakukan  pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  pada  tahun  
2006-2015  melalui  website  www.idx.co.id.  Waktu  penelitian  direncanakan  
akan  dilakukan  selama  enam  bulan  mulai  dari  bulan  Juni  2016  sampai  
Desember  2016 
 
3.2. Jenis  Penelitian 
Dalam  penelitian  ini  penulis  menggunakan  jenis  penelitian  kuantitatif. 
Penelitian  kuantitatif  adalah  metode  penelitian  yang  berlandaskan  pada  
filsafat  positivism,  digunakan  untuk  meneliti  pada  populasi  atau  sampel  
tertentu  dengan  tujuan  untuk  menguji  hipotesis  yang  telah  ditetapkan.  
Disebut  kuantitatif  karena  data  penelitian  berhubungan  dengan  angka-angka  
dan  analisis  menggunakan  statistik  (Sugiyono,  2013:  13).  Penelitian  ini  
terdiri  atas  empat  variabel,  yaitu  biaya  promosi  dan  biaya  produksi  sebagai  
variabel  independen,  volume  penjualan  sebagai  variabel  intervening  dan  laba  
bersih  sebagai  variabel  dependen. 
 
3.3. Populasi,  Sampel,  Teknik  Pengambilan  Sampel 
3.3.1. Populasi 
 Menurut  Sugiyono  (2013:  90)  populasi  adalah  wilayah  generalisasi  
yang  terdiri  atas:  obyek  atau  subyek  yang  mempunyai  kualitas  dan  




kemudian  ditarik  kesimpulannya. Populasi  dalam  penelitian  ini  adalah   biaya  
promosi,  biaya  produksi,  volume  penjualan  dan  laba  bersih  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk.   
  
3.3.2.  Sampel 
 Menurut  Sugiyono  (2013:  91)  sampel  adalah  bagian  dari  jumlah  dan  
karakteristik  yang  dimiliki  oleh  populasi  tersebut.  Penentuan  jumlah  sampel  
yang  akan  diolah  dari  jumlah  populasi  harus  dilakukan  dengan  teknik  
pengambilan  sampling  yang  tepat.  Sampel  dalam  penelitian  ini  adalah  
bagian  dari  jumlah  populasi  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  pada  periode  2006  
sampai  2015. 
 
3.3.3. Teknik  Pengambilan  Sampel 
 Teknik  sampling  adalah  teknik  pengambilan  sampel  yang  digunakan  
untuk  menentukan  sampel  dalam  penelitian  (Sugiyono,  2013:  91).  Teknik  
pengambilan  sampel  dalam  penelitian  ini  adalah  dengan  menggunakan  non  
probability  sampling  yaitu  dengan   sampling  purposive. 
 Menurut  Sugiyono  (2013:  96)  sampling purposive  adalah  teknik  
penentuan  sampel  dengan  pertimbangan  tertentu.  Sampel  ini  dapat  
dikelompokkan  menjadi  sampel  keputusan  yang  memilih  anggota-anggota  
sampel  yang  sesuai  dengan  kriteria  tertentu  atas  dasar  catatan  yang  lalu  






 Adapun  pertimbangan  penentuan  sampel  yang  digunakan  dalam  
penelitian  ini  meliputi: 
1. Data  yang  diambil  merupakan  laporan  keuangan  triwulan  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk.  selama  tahun  2006-2015. 
2. Data  yang  diambil  merupakan  data  yang  sudah  diaudit. 
3. Data  yang  diambil  merupakan  laporan  keuangan  PT.  Unilever  Indonesia  
Tbk.  pada  periode  2006-2015  yang  dijadikan  sampel,  sebab  pada  
periode  tersebut  terdapat  fenomena  yang  menyebabkan  penelitian  ini  
dilakukan. 
 
3.4. Data  dan  Sumber  Data 
Jenis  data  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah  data  kuantitatif,  
yaitu  berupa  data  biaya  promosi,  data  biaya  produksi,  data  volume  
penjualan  dan,  dan  data  laba  bersih.  Sumber  data  yang  digunakan  dalam  
penelitian  ini  adalah  data  sekunder.  Data  sekunder  merupakan  data  yang  
diperlukan  untuk  mendukung  hasil  penelitian  berasal  dari  literatur,  artikel  
dan  berbagai  sumber  yang  berhubungan  dengan  penelitian  (Sugiyono,  2013:  
137).   
Data  yang  diperlukan  dalam  penelitian  ini  berupa  laporan  data  biaya  
promosi,  biaya  produksi,  volume  penjualan  dan  laba  bersih  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk.  sesuai  dengan  topik  masalah  yang  sedang  diteliti.  Data  
tersebut  diperoleh  melalui  berbagai  macam  sumber  seperti  idx  statistic  





3.5. Teknik  Pengumpulan  Data 
Teknik  pengumpulan  data  merupakan  langkah  yang  paling  strategis  
dalam  penelitian,  karena  tujuan  utama  dalam  penelitian  adalah  mendapatkan  
data  (Sugiyono,  2013:  224).  Sehingga  dalam  pemilihan  teknik  pengumpulan  
data  harus  tepat.  Teknik  pengumpulan  data  yang  digunakan  dalam  penelitian  
ini  adalah  dengan  studi  pustaka  yang  dilakukan  oleh  peneliti  dalam  rangka  
mengumpulkan  data  yang  dipergunakan  berhubungan  dengan  masalah  yang  
sedang  diteliti.   
Data  sekunder  yang  dibutuhkan  dalam  penelitian  ini  terdiri  dari  data  
biaya  promosi,  biaya  produksi,  volume  penjualan,  laba  bersih  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk.  tahun  2006-2015 .  Data-data  tersebut  diperoleh  dari  laporan  
keuangan  triwulan  yang  dikeluarkan  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  melalui  
idx statistic. 
 
3.6. Variabel  Penelitian 
Menurut  Sugiyono  (2013:  38)  variabel  penelitian  adalah  suatu  atribut  
atau  sifat  atau  nilai  dari  orang,  obyek  atau  kegiatan  yang  mempunyai  
variasi  tertentu  yang  ditetapkan  oleh  peneliti  untuk  dipelajari  dan  kemudian  
ditarik  kesimpulannya.  Dalam  penelitian  ini  menggunakan  dua  variabel  yaitu: 
1. Variabel  independen  (X) 
Variabel  independen  merupakan  variabel  bebas,  yang  artinya  variabel  
yang  mempengaruhi  atau  yang  menjadi  sebab  perubahannya  atau  timbulnya  
variabel  terikat  (Sugiyono,  2013:  39).  Dalam  penelitian  ini  yang  bertindak  





2. Variabel  dependen  (Y) 
Variabel  dependent  adalah  variabel  terikat,  yang  berarti  variabel  yang  
dipengaruhi  atau  yang  menjadi  akibat   karena  adanya  variabel  bebas  
(Sugiyono,  2013:  39).  Maka  dalam  penelitian  ini  yang  bertindak  sebagai  
variabel  dependen  adalah  laba  bersih. 
3. Variabel  intervening  (Z) 
Variabel  intervening  merupakan  variabel  penghubung,  yang  artinya  
variabel  yang  secara  teoritis  mempengaruhi  hubungan  antara  variabel  
independen  dengan  dependen  menjadi  hubungan  yang  tidak  langsung  dan  
tidak  dapat  diamati  dan  diukur  (Sugiyono,  2013:  39).  Dalam  penelitian  ini  
yang  bertindak  sebagai  variabel  intervening  adalah  volume  penjualan. 
 
3.7. Definisi  Operasional  Variabel 
Menurut  Sugiyono  (2013:  31)  definisi  operasional  merupakan  
penentuan  konstrak  atau  sifat  yang  akan  dipelajari  sehingga  menjadi  variabel  
yang  dapat  diukur.   
1. Biaya  Promosi 
Biaya  promosi  merupakan  penjumlahan  dari  seluruh  biaya  yang  
dikeluarkan  perusahaan  untuk  melaksanakan  promosi  barang  atau  produknya. 
Adapun  empat  indikator  yang  dapat  digunakan  untuk  menentukan  biaya  
promosi  menurut  Kotler  (2006:  23) ,  yaitu: 
a. Biaya  periklanan  (advertising),  yaitu  biaya  yang  dikeluarkan  oleh  





b. Biaya  promosi  penjualan  (sales  promotion),  yaitu  biaya  yang  dikeluarkan  
dalam  kegiatan  promosi  yang  tidak  termasuk  dalam  periklanan,  publisitas  
dan  penjualan  pribadi. 
c. Biaya  publisitas,  yaitu  biaya  yang  dikeluarkan  oleh  perusahaan  dalam  
mempublikasikan  produk  (barap  dan  jasa)  termasuk  didalamnya  biaya  
perencanaan,  pelaksanaan  dan  pengevaluasian  agar  produk   yang  
dipublikasikan  diterima  konsumen. 
d. Biaya  personal  selling,  yaitu  biaya  yang  digunakan  untuk  pelaksanaan  
aktivitas  dalam  mempengaruhi  para  pembeli  untuk  dapat  membeli  produk  
yang  ditawarkan. 
2. Biaya  Produksi 
Menurut  Mulyadi  (2012:  16),  biaya  produksi  merupakan  biaya-biaya  yang  
dikeluarkan  dalam  pengelolaan  bahan  baku  menjadi  produk,  yang  digunakan  
untuk  menghitung  biaya  produk  jadi  dan  biaya  produk  yang  pada  akhir  
periode  akuntansi  masih  dalam  proses.  Biaya  dapat  diperoleh  dari  hasil  
penjumlahan  ketiga  indikator  sebagai  berikut: 
a. Biaya  bahan  baku,  yaitu  bahan  langsung  yang  menjadi  bagian  tak  
terpisahkan  dari  produk  jadi  dan  dapat  ditelusuri  secara  fisik  dan  mudah  
ke  produk  tersebut. 
b. Biaya  tenaga  kerja  langsung,  yaitu  biaya  yang  dikeluarkan  kepada  tenaga  
manusia  yang  bekerja  langsung  mengolah  produk. 
c. Biaya overhead  pabrik,  yaitu  terdiri  atas  semua  biaya  manufaktur  yang  





biasanya  memasukkan  semua  biaya  manufaktur  kecuali  bahan  baku  
langsung  dan  tenaga  kerja  langsung.   
3. Laba  Bersih 
Menurut  Soemarso  (2004:  234)  laba  bersih  adalah  selisih  lebih  semua  
pendapatan  dan  keuntungan  terhadap  semua  beban  dan  kerugian.  Adapun  
tiga  komponen  laba  bersih  sebagai  berikut: 
a. Pendapatan,  yaitu  jumlah  uang  yang  diterima  oleh  perusahaan  dari  
aktivitas  penjualan  barang  atau  jasa  kepada  konsumen. 
b. Beban,  yaitu  pengurangan  dari  pendapatan  yang  akan  menghasilkan  laba  
bersih  sebelum  pajak  dalam  laporan  laba  rugi. 
c. Pajak,  yaitu  kontribusi  wajib  kepada  negara  yang  bersifat  memaksa  dan  
diatur  berdasarkan  undang-undang.  
4. Volume  Penjualan 
Volume  penjualan  adalah  total  penjualan  barang  atau  jasa  yang  dihitung  
selama  satu  periode.  Menurut  Swastha  dan  Irawan  (2008 : 22)  terdapat  
beberapa  indikator  dari  penjualan,  yaitu  sebagai  berikut: 
a. Produk 
Salah  satu  tugas  dari  manajemen  penjualan  adalah  desain  produk,  yaitu  
mereka  yang  diminta  bertindak  sebagai  mata  dari  perusahaan  dan  secara  
konstan  memberikan  saran  perbaikan  yang  diperlukan  desain  produk. 
b. Harga 
Merupakan  jumlah  uang  yang  harus  dibayarkan  konsumen  untuk  




suatu  produk  yang  dihasilkan  merupakan  salah  satu  usaha  produsen  untuk  
menarik  para  konsumen  tertarik  membeli  dalam  jumlah  yang  lebih  banyak. 
c. Distribusi 
Merupakan  penyaluran  barang  dari  produsen  kepada  konsumen.  Semakin  
luas  pendistribusian  barang  suatu  perusahaan,  maka  akan  mempengaruhi  
volume  penjualan  yang  diterima  perusahaan. 
d. Promosi 
Merupakan  kegiatan  yang  dilakukan  perusahaan  dengan  tujuan  utama  
menginformasikan,  membujuk,  mempengaruhi,  dan  mengingatkan  konsumen  
agar  tertarik  untuk  membeli  produk  yang  dihasilkan. 
 
3.8. Teknik Analisis  Data 
Metode  analisis  data  adalah  metode  yang  digunakan  untuk  mengolah  
hasil  penelitian  guna  memperoleh  suatu  kesimpulan.  Dengan  melihat  
kerangka  pemikiran,  maka  teknik  analisis  data  yang  digunakan  dalam  
penelitian  ini  adalah  analisis  jalur  (path  analysis)  dengan  bantuan  aplikasi  
SPSS  21.0.  
 
3.8.1. Uji  Asumsi  Klasik 
 Uji  asumsi  klasik  digunakan  untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  
penyimpangan asumsi klasik atau  persamaan  regresi  berganda  yang  digunakan. 
Pengujian ini terdiri atas  uji  multikolinearitas,  uji  autokorelasi,  uji  






1. Uji  Normalitas 
Uji  normalitas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  dalam  model  regresi,  
variabel  penganggu  atau  residual  memiliki  distribusi  normal.  Seperti  
diketahui  bahwa  uji  t  dan  uji  F  mengasumsikan  bahwa  nilai  residual  
mengikuti  distribusi  normal.  Untuk  mendeteksi  apakah  nilai  residual  
terdistribusi  secara  normal  atau  tidak  dapat  dilihat  dari  hasil  Kolmogorov-
Smirnov.  Dikatakan  memenuhi  normalitas  jika  nilai  residual  yang  dihasilkan  
lebih  besar  dari  0,05  (Ghozali,  2013:  160). 
 
2. Uji  Multikolinieritas 
Menurut  Ghozali  (2013:  105),  uji  multikoliniearitas  bertujuan  untuk  
menguji  apakah  model  regresi  ditemukan  adanya  korelasi  antar  variabel  
bebas  (independen).  Model  regresi  yang  baik  seharusnya  tidak  terjadi  
korelasi  diantara  variabel  independen.  Jika  variabel  independen  saling  
berkorelasi,  maka  variabel-variabel  ini  tidak  ortogonal.  Variabel  ortogonal  
adalah  variabel  independen  yang  nilai  korelasi  antar  sesama  variabel  
independen  sama  dengan  nol.  Untuk  mendeteksi  ada  tidaknya  
multikolinieritas  didalam  model  regresi  adalah  sebagai  berikut: 
a. Apabila  memperoleh  koefisien  korelasi  sederhana  yang  tinggi  diantara  
sepasang  variabel  perjelas.  Tingginya  koefisien  korelasi  merupakan  syarat  
yang  cukup untuk  terjadinya  multikolinieritas.  Akan  tetapi  koefisien  yang  
rendah  pun  belum  dapat  dikatakan  terbebas  dari  multikolinieritas sehingga  
koefisien  korelasi  parsial  maupun  korelasi  simultan  diantara  semua  




b. Multikolinieritas  dapat  juga  dilihat  dari  nilai  tolerance  dan  lawannya,  
variance  inflation  factor  (VIP).  Kedua  ukuran  ini  menunjukkan  setiap  
variabel  independen  manakah  yang  dijelaskan  oleh  variabel  independen  
lainnya.  Dalam  pengertian  sederhana  setiap  variabel  independen  menjadi  
variabel  dependen  dan  diregres  terhadap  variabel  independen  lainnya.  
tolerance  mengukur  variabilitas  variabel  independen  yang  terpilih  yang  
tidak  dijelaskan  oleh  variabel  independen  lainnya.  Jika  nilai  tolerance  
yang  rendah  dama  dengan  nilai  VIF  tinggi  (karena  VIF = 1/tolerance).  
Nilai  cutoff  yang  umum  dipakai  untuk  menunjukkan  adanya  
multikolinieritas  adalah  nilai  tolerance  >  0,10  (10%)  atau  sama  dengan  
nilai  VIF  <  10. 
3. Uji  Autokorelasi 
Uji  autokorelasi  bertujuan  menguji  apakah  dalam  model  regresi  linier 
ada  korelasi  antara  kesalahan  pengganggu  pada  periode  t  dengan  kesalahan  
pengganggu  pada  periode  t-1  (sebelumnya).  Untuk  mendeteksi  ada  atau  
tidaknya  autokorelasi  menggunkan  uji  Durbin  Watson  (DW test),  uji  Durbin  
Watson  hanya  digunakan  untuk  autokorelasi  tingkat  satu  (first  order  
autocorrelation)  dan  mensyaratkan  adanya  intercept  (konstanta)  dalam  model  
regresi  dan  tidak  ada  variabel  lag  diantara  variabel  independen  (Ghozali,  
2013: 111).  Uji  autokorelasi  dilakukan   dengan  membuat  hipotesis :   
H0   : Tidak ada autokorelasi  





Menurut  Ghozali  (2013: 111),   pengambilan  keputusan  ada  tidaknya  
autokorelasi  dapat  dilihat  melalui  tabel  berikut: 
Tabel 3.1 
Kriteria  Pengujian  Uji  Durbin-Watson 
 
Hipotesis nol Keputusan Jika 
Tidak ada autokorelasi positif Tolak 0 < d < dl 
Tidak ada autokorelasi positif No Decision dl ≤ d ≤ du 
Tidak ada korelasi negative Tolak 4  − dl < d < 4 
Tidak ada korelasi negative No Decision 4  − du ≤ d ≤ 4 − dl 
Tidak ada korelasi positif atau negatif Tidak Ditolak du < d < 4 –  du 
Sumber:  Ghozali  (2013: 111) 
4. Uji  Heteroskedastisitas 
Uji  heteroskedastisitas  bertujuan  menguji  apakah  dalam  model  regresi  
terjadi  ketidaksamaan  variance  dari  residual  satu  pengamatan  ke  pengamatan  
yang  lain.  Jika  variance  dari  residual  satu  pengamatan  ke  pengamatan  lain  
tetap,  maka  disebut  Homoskedastisitas  dan  jika  berbeda  disebut  
Heteroskedastisitas.  Model  regresi  yang  baik  adalah  yang  Homoskedastisitas  
atau  tidak  terjadi  Heteroskedastisitas.  Untuk  mendeteksi  adanya  
heteroskedastisitas  dari  tingkat  signifikansi  dapat  digunakan  Uji  Glejser.  Jika  
tingkat  signifikansi  berada  di  atas  5%  berarti  tidak  terjadi  heteroskedastisitas  
tetapi  jika  berada  di  bawah  5%  berarti  terjadi  heteroskedastisitas  (Imam  
Ghozali,  2013:  139). 
 
3.8.2. Uji  Regresi  Linear  Berganda 
 Regresi  berganda  adalah  pengembangan  dari  regresi  linear  sederhana,  




datang  berdasarkan  data  masa  lalu  atau  untuk  mengetahui  pengaruh  satu  
atau  lebih  variabel  bebas  (independen)  terhadap  satu  variabel  terikat  
(dependen)  (Siregar,  2013:  301).   
 Tujuan  dari  analisis  ini  adalah  untuk  mengetahui  besarnya  pengaruh  
yang  ditimbulkan  antara  biaya  promosi  dan  biaya  produksi  terhadap  laba  
bersih  dengan  volume  penjualan  sebagai  variabel  intervening  pada  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk  dengan  menggunakan  persamaan  regresi  berganda  
sebagai  berikut:  
Z = a1 + b1X1 + b2X2 + e1 
Y = a1 + b1X1+b2X2+ b3Z+e2 
Keterangan: 
Y = laba  bersih 
Z  = volume  penjualan 
a  = konstanta 
b  = koefisien  regresi 
X1= biaya  promosi 
X2 = biaya  produksi 
e = Kesalahan pengganggu (disturbance term) artinya, nilai dari variabel lain yang 
tidak dimasukkan dalam persamaan. 
 
3.8.3. Uji  Ketepatan  Model  (Goodness Of Fit Test)   
1. Koefisien  determinasi  (Adjusted R²) 
 Koefisien  determinasi  (Adjusted R²)  mengukur  seberapa  jauh  





koefisien  determinasi  adalah  antara  nol  dan  satu.  Nilai  Adjusted R²  yang  
kecil  berarti  kemampuan  variabel-variabel  independen  dalam  menjelaskan  
variasi  variabel  dependen  amat  terbatas.  Nilai  yang  mendekati  satu  berarti  
variabel-variabel  independen  memberikan  hampir  semua  informasi  yang  
dibutuhkan  untuk  memprediksi  variasi  variabel  dependen  (Ghozali,  2013:  
97). 
2. Uji  Signifikansi  Simultan  (Uji  F) 
 Uji  F  pada  dasarnya  menunjukkan  apakah  semua  variabel  independen  
yang  dimasukkan  dalam  model  mempunyai  pengaruh  secara  bersama-sama  
terhadap  variabel  dependen  (Ghozali,  2013:  98).  Untuk  menguji  hipotesis  ini  
digunakan  statistik  F  dengan  kriteria  pengambilan  keputusan  sebagai  berikut: 
a. Bila  nilai  F  lebih  besar  dari  4  maka  Ho  dapat  ditolak  pada  derajat  
kepercayaan  5%.  Dengan  kata  lain  kita  menerima  hipotesis  alternatif,  
yang  menyatakan  bahwa  semua  variabel  independen  secara  bersama-sama  
mempengaruhi  variabel  dependen. 
b. Membandingkan  nilai  F  hasil  perhitungan  dengan  nilai  F  menurut  tabel.  
Bila  nilai  F  hitung  lebih  besar  dari  pada  nilai  F  tabel,  maka  Ho  ditolak  
dan  menerima  Ha. 
3. Uji  Signifikansi  Parameter  Individual  (Uji  t) 
Uji  statistik  t  menunjukkan  seberapa  jauh  pengaruh  suatu  variabel  
penjelas  atau  independen  secara  individual  dalam  menerangkan  variasi  
veriabel  dependen  (Ghozali,  2013:  98).  Untuk  menguji  hipotesis  t  dengan  




1. Bila  jumlah  degree  of  freedom  (df)  adalah  20  atau  lebih  dan  derajat  
kepercayaan  sebesar  5%,  maka  Ho  yang  menyatakan  bi=0  dapat  ditolak  
bila  nilai  t  lebih  besar  dari  2  (dalam  nilai  absolut).  Dengan  kata  lain  
kita  menerima  hipotesis  alternatif,  yang  menyatakan  bahwa  suatu  
variabel  independen  secara  individual  mempengaruhi  variabel  dependen. 
2. Membandingkan  nilai  statistik  t  dengan  titik  kritis  menurut  tabel.  Apabila  
nilai  statistik  t  hasil  perhitungan  lebih  tinggi  dibandingkan  nilai  ttabel,  kita  
menerima  hipotesis  alternatif  yang  menyatakan  bahwa  suatu  variabel  
independen  secara  individual  mempengaruhi  variabel  dependen. 
 
3.8.4. Analisis  Jalur  Path  (Path Analysis) 
 Analisis  jalur  digunakan  untuk  menguji  pengaruh  variabel  intervening.  
Analisis  jalur  merupakan  perluasan  dari  analisis  regresi  linier  berganda,  atau  
analisis  jalur  adalah  penggunaan  analisis  regresi  untuk  menaksir  hubungan  
kausalitas  antar  variabel  (model  causal)  yang  telah  ditetapkan  sebelumnya  
berdasarkan  teori  (Ghozali,  2013: 249).  
 Model path analysis (analisis jalur ) digunakan untuk menganalisis pola 
hubungan di antara variabel. Model ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
langsung maupun tidak langsung seperangkat variabel bebas (eksogen) terhadap 





BAB  IV   
ANALISIS  DATA  DAN  PEMBAHASAN 
4.1.    Gambaran  Umum  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk 
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  merupakan  salah  satu  perusahaan  Fast  
Moving  Consumer  Goods  (FMCG)  terkemuka  di  Indonesia.  Perusahaan  yang  
didirikan  pada  5  Desember  1933  ini   adalah  salah  satu  anak  perusahaan  
Unilever  yang  berpusat  di Belanda  dan  Inggris.  Melalui  9  pabrik  yang  
berada  di  Jakarta  dan  Surabaya,  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk    melakukan  
kegiatan  usaha  yang  antara  lain  memproduksi,  memasarkan dan  
mendistribukan  produk  yang  telah  dihasilkan  kepada  konsumen. 
Rangkaian  produk  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  tersebut  yaitu  
mencakup  produk  Home  &  Personal  Care  serta  Foods  &  Beverages  
ditandai  dengan  brand-brand  terpercaya  dan  ternama  di  dunia,  antara  lain  
Wall’s,  Lifebuoy,  Vaselin,  Pepsodent,  Lux,  Pond’s,  Sunlight,  Rinso,  Blue  
Band,  Royco,  Dove,  Rexona,  Clear,  dan  lain-lain.  Dengan  beragamnya  
rangkaian  produk  yang  dimiliki,  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  
mulaimendaftarkan  15%  sahamnya  di  Bursa  Efek  Indonesia  kepada  publik  
sejak  11 Januari  1982  melalui   kode  UNVR. 
Sebagai  perusahaan  yang  bertanggungjawab  secara  sosial,  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk    menjalankan  program  Corporate  Social  
Responsibility  (CSR)  yang  luas  berlandaskan  kepada  prinsip  Unilever  




adalah  meningkatkan  kesehatan  dan  kesejateraan,  mengurangi  dampat  produk  
terhadap  lingkungan  dan  meningkatkan  penghidupan. 
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  memiliki  berbagai  pilihan  produk  
unggulan  yang  dimiliki  pada  seluruh  tingkatan  harga.  Banyaknya  produk  
yang  dimiliki  tersebut  memberikan  pilihan  bagi  konsumen  untuk  terus  dapat  
menikmati  produk  home  and  personal  care   yang  mereka  inginkan.  Tidak  
heran  jika  selama  tahun  2015,  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk  telah  berhasil  
memperoleh  66  penghargaan  melalui  berbagai  produknya. 
 
4.2. Pengujian  dan  Hasil  Analisis  Data 
4.2.1. Hasil  Uji  Asumsi  Klasik 
Uji  asumsi  klasik  digunakan  untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  
penyimpangan asumsi klasik atau  persamaan  regresi  berganda  yang  digunakan. 
Pengujian ini terdiri atas  uji  multikolinearitas,  uji  autokorelasi,  uji  
heteroskedastisitas  dan  uji  normalitas.  Berikut  ini  adalah  hasil  pengujian  
asumsi  klasik  yang  terdiri  dari: 
1. Uji  Normalitas 
Untuk  menguji  normalitas  data  dapat  juga  menggunakan  uji  statistik  
Kolmogorov  Smirnov  (K-S).  Besarnya  nilai  K-S  dengan  tingkat  signifikansi  
diatas  0,05  berarti  dapat  disimpulkan  bahwa  data  residual  terdistribusi  
normal.  Hasil  uji  normalitas  data  secara  ringkas  hasilnya  dapat  dilihat  pada  







Tabel  4.1. 
Hasil  Uji  Normalitas 
 








Std. Deviation 30.71494656 




Kolmogorov-Smirnov Z .829 
Asymp. Sig. (2-tailed) .497 
Sumber:  Data  diolah,  2016 
Hasil  perhitungan  Kolmogorov-Smirnov  menunjukkan  bahwa  nilai  
signifikansi  sebesar  0,497 > 0,05.  Dengan  demikian,  dapat  disimpulkan  
bahwa  model  regresi  layak  digunakan  karena  memenuhi  asumsi  normalitas  
atau  dapat  dikatakan  data  penelitian  terdistribusi  secara  normal. 
2. Uji  Multikolinearitas 
Uji  Multikolinearitas  bertujuan  untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  
multikolinearitas  dalam  model  regresi,  dapat  dilihat  dari  tolerance  value  dan  
variance  inflation  factor  (VIF).  Nilai  cut  off  yang  umum  dipakai  untuk  
menunjukkan  adanya  multikolinearitas  adalah  nilai  tolerance  >  0,10  atau  
sama  dengan  nilai  VIF  <  10.  Hasil  uji  multikolinearitas  dapat  dilihat  secara  
ringkas  pada  tabel  4.2.  sebagai  berikut: 
Tabel  4.2. 
Hasil  Uji  Multikolinearitas 
 
 Tolerance VIF 
BPROM 0,161 6,213 
BPROD 0,200 5,007 
VP 0,144 6,928 




Berdasarkan tabel 4.2. maka dapat diketahui bahwa  nilai tolerance dan 
VIF  Biaya  Promosi  sebesar 0,161 dan VIF 6,213.  Biaya  Produksi  sebesar 
0,200  dan VIF 5,007 dan Volume  Penjualan  sebesar  0,144  dan VIF  6,928.  
Hasil tersebut menunjukkan  nilai  tolerance  lebih  dari 0,10 dan nilai VIF kurang 
dari 10, maka variabel penelitian dianggap bebas dari gejala multikolinieritas. 
Sebagaimana hasil analisis di atas, dapat dinyatakan bahwa variabel dalam 
penelitian ini dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan multikolinieritas.  
3. Uji  Autokorelasi 
Uji  autokorelasi  bertujuan  untuk  menguji  ada  tidaknya  korelasi  antara  
kesalahan  pengganggu  pada  periode  t  dengan  kesalahan  pengganggu  pada  
periode  t-1  (sebelumnya).  Untuk  mendeteksi  ada  atau  tidaknya  autokorelasi  
menggunakan  uji  Durbin  Watson  (DW  test),  uji  Durbin  Watson  hanya  
digunakan  untuk  autokorelasi  tingkat  satu  (first  order  autocorrelation)  dan  
mensyaratkan  adanya  intercept  (konstanta)  dalam  model  regresi  dan  tidak  
ada  variabel  lagi  diantara  variabel  independen.  Berdasarkan  hasil  pengujian   
diperoleh  hasil  sebagai  berikut: 
Tabel 4.3. 
Hasil Uji Autokorelasi 
 
Model R R Square Durbin-Watson 
1 0,964
a
 0,929 1,735 
Sumber: data  diolah,  2016 
Berdasarkan  tabel  4.3.  maka  dapat  dilihat  nilai  Durbin Watson  
diperoleh  =  1,735,  nilai  ini  dibandingkan  dengan  nilai  statistik  Durbin  
Watson  (tabel)  menggunakan  nilai  signifikansi  5%.  Jumlah  sampel  40 (n)  





dengan  signifikansi  5%  diperoleh  nilai  dl= 1,338  dan  du= 1,659.  Nilai  DW  
1,735  lebih  besar  dari  batas  atas  (du)  yaitu  1,659  dan  kurang  dari  4 – du = 
4 – 1,659 =2,341,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  tidak  ada  autokorelasi  
positif  dan  negatif  atau  dapat  disimpulkan  tidak  terdapat  autokorelasi. 
4. Uji  Heteroskedastisitas 
Uji  heteroskedastisitas  digunakan  untuk  melihat  apakah  terdapat  
ketidaksamaan  varians  residual  satu  ke  pengamatan  yang  lain.  Dalam  
penelitian  ini  pengujian  heteroskedastisitas  menggunakan  uji  Glejser.  Jika  
tingkat  signifikansi  berada  di  atas  5%  berarti  tidak  terjadi  heteroskedastisitas  
tetapi  jika  berada  di  bawah  5%  berarti  terjadi  heteroskedastisitas.  Hasil  uji  
heteroskedastisitas dapat dilihat  pada  tabeh  4.4  berikut  ini: 
Tabel  4.4. 
Hasil  Uji  Heteroskedastisitas  Glejser 
 
 T Sig. 
BPROM 1,323 0,194 
BPROD 1,560 0,128 
VP -1,861 0,071 
          Sumber:  Data  diolah,  2016 
Dari  data  di  atas,  dapat  diketahui  bahwa  masing-masing  variabel  
mempunyai  nilai  signifikansi  lebih  dari  0,05  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  
setiap  variabel  tidak  mengandung  adanya  heteroskedastisitas,  sehingga  







4.2.2. Uji  Regresi  Linier  Berganda 
Regresi  linier  berganda  digunakan  untuk  mengetahui  besarnya  
pengaruh  perbedaan  dari  suatu  variabel  terhadap  variabel  lainnya,  yaitu  
variabel  biaya  promosi,  biaya  produksi  terhadap  laba  bersih  dengan  volume  
penjualan  sebagai  variabel  intervening  dengan  rumusan  sebagai  berikut: 
Z= a1 + b1X1 + b2X2 + e1 
Y = a1 + b1X1+b2X2+ b3Z+e2 
Keterangan: 
Y = laba  bersih 
Z  = volume  penjualan 
a  = konstanta 
b  = koefisien  regresi 
X1= biaya  promosi 
X2 = biaya  produksi 
e = Kesalahan  pengganggu  (disturbance  term),  artinya  nilai  dari  variabel  lain  
yang  tidak  dimasukkan  dalam  persamaan. 
 Berdasarkan  analisis  diperoleh  hasil  analisis  sebagai  berikut: 
1. Persamaan  I 
Tabel 4.5. 









T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 287,826 61,798  4,657 0,000 
BPROM 1,351 0,295 0,569 4,576 0,000 
BPROD 0,869 0,279 0,387 3,114 0,004 
a. Dependent Variable: VP 






Berdasarkan  tabel  4.5.  diperoleh  persamaan  regresi  sebagai  berikut: 
Z = 287,826 + 1,351 BPROM + 0,869 BPROD  + e 
Dari  hasil  persamaan  regresi  linier  berganda  di  atas  maka  dapat  
diinterprestasikan  sebagai  berikut: 
a. Konstanta  sebesar  287,826,  artinya  jika  variabel  independen  dianggap  
konstan,  maka  Volume  Penjualan  yang  dihasilkan  sebesar  287,826  rupiah. 
b. Koefisien  regresi  biaya  promosi  (X1)  sebesar  1,351,  artinya  jika  biaya  
promosi  mengalami  peningkatan  sebesar 1  rupiah  akan  menaikkan  Volume  
Penjualan  sebesar  1,351 rupiah  dan  sebaliknya. 
c. Koefisien  regresi  biaya  produksi  (X2)  sebesar  0,869,  artinya  jika  biaya  
produksi  mengalami  peningkatan  sebesar 1  rupiah  akan  menaikkan  
Volume  Penjualan  sebesar  0,869  rupiah  dan  sebaliknya. 
2. Persamaan  II  
Tabel 4.6. 










T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 120,451 34,518  3,489 0,001 
BPROM 0,341 0,164 0,230 2.081 0,045 
BPROD 0,431 0,139 0,308 3,100 0,004 
VP 0,289 0,073 0,463 3,959 0,000 
a. Dependent Variable: LB 
Sumber: data diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.6 diperoleh persamaan regrasi sebagai berikut: 
Y= 120,451 + 0,3418 BRPOM + 0,431 BPROD  + 0,2894 VP + e 
Dari  hasil  persamaan  regresi  linier  berganda  di  atas  maka  dapat  




a. Konstanta  sebesar  120,451,  artinya  jika  variabel  independen  dianggap  
konstan,  maka  laba  bersih  yang  dihasilkan  sebesar  120,451 rupiah. 
b. Koefisien  regresi  biaya  promosi  (x1)  sebesar  0,341,  artinya  jika  biaya  
promosi  mengalami  peningkatan  sebesar 1  rupiah  akan  menaikkan  laba  
bersih  sebesar  0,341  rupiah  dan  sebaliknya. 
c. Koefisien  regresi  biaya  produksi (x2)  sebesar  0.431,  artinya  jika  biaya  
produksi  mengalami  peningkatan  sebesar 1  rupiah  akan  menaikkan  laba  
bersih  sebesar  0,431  rupiah  dan  sebaliknya. 
d. Koefisien  regresi  volume  penjualan sebesar  0,289,  artinya  jika  volume  
penjualan  mengalami  peningkatan  sebesar 1  rupiah  akan  menaikkan  laba  
bersih  sebesar  0,289  rupiah  dan  sebaliknya. 
 
4.2.3. Uji  Ketepatan  Model  (Goodness Of  Fit  Test) 
1. Koefisien  determinasi  (Adjusted  R²) 
Koefisien  determinasi  (Adjusted R²)  mengukur  seberapa  jauh  
kemampuan  model  dalam  menerangkan  variasi  variabel  independen.  Nilai  
koefisien  determinasi  adalah  antara  nol  dan  satu.  Nilai  R²  yang  kecil  berarti  
kemampuan  variabel-variabel  independen  dalam  menjelaskan  variasi  variabel  
dependen  amat  terbatas.  Namun  berdasarkan  analisis  diperoleh  hasil  analisis  
sebagai  berikut: 
Tabel 4.7. 
Hasil Uji R² 
 
R R Square Adjusted R Square 
0,964
a
 0,929 0,923 





Dari  hasil  uji  tersebut,  dapat  diketahui  bahwa  koefisien  determinasi  
(Adjusted  R  Square)  yang  diperoleh  sebesar  0,923.  Hal  ini  menunjukkan  
bahwa  variabel  Biaya  Promosi,  Biaya  Produksi  dan  Volume  Penjualan  dapat  
menjelaskan  peningkatan  Laba  Bersih  sebesar  92,3 %.  Sedangkan  sisanya  
7,7%  dijelaskan  oleh  variabel  lain  yang  tidak  dimasukkan  dalam  model  
analisis  penelitian  ini. 
2. Uji  Signifikansi  Simultan  (Uji  F) 
Uji  statistik  F  pada  dasarnya  menunjukkan  apakah  semua  variabel  
independen  atau  bebas  yang  dimasukkan  dalam  model  mempunyai  pengaruh  
secara  bersama-sama  terhadap  variabel  dependen  atau  terikat.  Hasil  uji  F  
dapat  dilihat  pada  tabel  4.8  berikut  ini: 
Tabel 4.8. 
Hasil Uji F 
 




Sumber:  data  diolah,  2016 
Berdasarkan  tabel  4.8.  maka  dapat  dilihat  hasil  Fhitung  menunjukkan  
nilai  sebesar  107,907  lebih  besar  dari  Ftabel  sebesar  3,251  dengan    nilai  
signifikansi  sebesar  0,000.  Hal  ini  menunjukkan  bahwa  model  regresi  dapat  
digunakan  untuk  memprediksi  variabel  biaya  promosi,  biaya  produksi  dan  
volume  penjualan  terhadap  laba  bersih  atau  bisa  juga  dikatakan  ada  
pengaruh  secara  simultan  antara  variabel  biaya  promosi,  biaya  produksi  dan  






3. Uji  Signifikansi  Parameter  Individual  (Uji  t) 
Uji  statistik  t  pada  dasarnya  menunjukkan  seberapa  jauh  pengaruh  
satu  variabel  penjelas  atau  independen  secara  individual  dalam  menerangkan  
variasi  variabel  dependen.  Berdasarkan  analisis  diperoleh  hasil  analisis  
sebagai  berikut: 
Tabel 4.9. 
Hasil Uji t 
t hitung ttabel Sig. 
2,081 2,022 0,045 
3,100 0,004 
3,959 0,000 
Sumber: data diolah, 2016  
Dari  data  di  atas,  maka  diperoleh  hasil  analisis  sebagai  berikut  ini: 
a. Hasil  thitung  Biaya  Promosi  (X1)  sebesar  2.081  sedangkan  ttabel  = 2,022,  
maka  nilai thitung>ttabel.  Sementara  nilai  signifikansi  thitung  variabel  Biaya  
Promosi  (X1)  sebesar  0,045,  artinya  < 0,05.  Berdasarkan  hasil  tersebut  
maka  H0  ditolak  dan  Ha  diterima  yang  berarti  Biaya  Promosi  
berpengaruh  signifikan  terhadap  Laba  Bersih  (Y). 
b. Hasil  thitung  Biaya  Produksi  (X2)  sebesar  3,100  sedangkan  ttabel  = 2,022,  
maka  nilai thitung>ttabel.  Sementara  nilai  signifikansi  thitung  variabel  Biaya  
Produksi  (X2)  sebesar  0,004,  artinya  < 0,05.  Berdasarkan  hasil  tersebut  
maka  H0  ditolak  dan  Ha  diterima  yang  berarti  Biaya  Produksi  
berpengaruh  signifikan  terhadap  Laba  Bersih  (Y). 
c. Hasil  thitung  Volume  Penjualan  (Z)  sebesar  3,959  sedangkan  ttabel  = 2,022,  
maka  nilai thitung>ttabel.  Sementara  nilai  signifikansi  thitung  variabel  Volume  





maka  H0  ditolak  dan  Ha  diterima  yang  berarti  Volume  Penjualan  
berpengaruh  signifikan  terhadap  Laba  Bersih  (Y). 
 
4.2.4. Analisis  Jalur  (Path  Analysis) 
Analisis  jalur  digunakan  untuk  menguji  pengaruh  variabel  intervening.  
Analisis  jalur  merupakan  perluasan  dari  analisis  regresi  linier  berganda,  atau  
analisis  jalur  adalah  penggunaan  analisis  regresi  untuk  menaksir  hubungan  
kausalitas  antar  variabel  (model  causal)  yang  telah  ditetapkan  sebelumnya  
berdasarkan  teori.   
1. Persamaan  I 
Hasil output  SPSS  pada  regresi  berganda  memberikan  nilai  
standardized  beta  Biaya  Promosi  pada  persamaan  regresi  (1)  sebesar  1,351  
dan  signifikan  pada  0,000  yang  berarti  Biaya  Promosi  mempengaruhi  
Volume  Penjualan.  Nilai  koefisien  unstandardized  beta  1,351   merupakan  
nilai  path  atau  jalur  p2.  Pada  output  persamaan  regresi  (2)  nilai  
unstandardized  beta  untuk  Biaya  Promosi  0,341  dan  Volume  Penjualan  
0,289  semuanya  signifikan.  Nilai  unstandardized  beta  Biaya  Promosi  0,341  
merupakan  nilai  jalur  path  p1  dan  nilai  unstandardized  beta  Volume  
Penjualan  0,289  merupakan  nilai  jalur  path  p3.  Besarnya  nilai  𝑒1 =















Sumber: data diolah, 2016. 
Hasil  analisis  jalur  pertama  menunjukkan  bahwa  Biaya  Promosi  dapat  
mempengaruhi  langsung  Laba  Bersih  dan  dapat  juga  berpengaruh  tidak  
langsung  yaitu  dari  Biaya  Promosi  ke  Volume  Penjualan  (sebagai  
intervening)  lalu  ke  Laba  Bersih.  Besar  pengaruh  langsung  0,341  sedangkan  
besarnya  pengaruh  tidak  langsung  harus  dihitung  dengan  mengalikan  
koefisien  tidak  langsungnya  yaitu  (1,351) x (0,289) = 0,390  atau  total  
pengaruh  Biaya  Promosi  ke  Laba  besih  =  0,341 + (1,351  x  0,289)  =  0,731. 
Pengaruh  mediasi  yang  diajukan  oleh  perkalian  koefisien  (p2 x  p3)  
signikan  atau  tidak,  diuji  dengan  sobel  test  sebagai  berikut:  
Hitung  standar  eror  dari  koefisien  indirect  effect (Sp2p3) 
Sp2p3 =  P32Sp22 +  p22Sp32 +  Sp22Sp32 
Sp2p3  = (0,289)2(0,295)2 + (1,351)2(0,073)2 + (0,295)2(0, 073)2 















Sp2p3 =  0,01745866 
Sp2p3 = 0,132 
Berdasarkan  hasil  Sp2p3  ini,  kita  dapat  menghitung  nilai  t statistik  








Oleh  karena  nilai  thitung = 2,954  lebih  besar  dari  ttabel  dengan  tingkat  
signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  2,022,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  
koefisien  mediasi  0,390  signifikan  yang  berarti  adanya  pengaruh  mediasi.  
Jadi,  volume  penjualan  dapat  menjadi  variabel  mediasi  antara  biaya  promosi  
terhadap  laba  bersih. 
2. Persamaan  II 
Hasil output  SPSS  pada  regresi  berganda  memberikan  nilai  standardized  
beta  Biaya  Produksi pada  persamaan  regresi  (1)  sebesar  0,869  dan  signifikan  
pada  0,004  yang  berarti  Biaya  Produksi  mempengaruhi  Volume  Penjualan.  
Nilai  koefisien  unstandardized  beta  0.869  merupakan  nilai  path  atau  jalur  
p2.  Pada  output  persamaan  regresi  (2)  nilai  unstandardized  beta  untuk  
Biaya  Produksi  0,431  dan  Volume  Penjualan  0,289  semuanya  signifikan.  
Nilai  unstandardized  beta  Biaya  Promosi  0,431  merupakan  nilai  jalur  path  
p1  dan  nilai  unstandardized  beta  Volume  Penjualan  0,289  merupakan  nilai 
jalur  path  p3. Besarnya  nilai  𝑒1 =   1 − 0,856 = 0,380   
















Sumber: data diolah, 2016 
 
Hasil  analisis  jalur  pertama  menunjukkan  bahwa  Biaya  Produksi  
dapat  mempengaruhi  langsung  Laba  Bersih  dan  dapat  juga  berpengaruh  
tidak  langsung  yaitu  dari  Biaya  Produksi  ke  Volume  Penjualan  (sebagai  
intervening)  lalu  ke  Laba  Bersih.  Besar  pengaruh  langsung  0,431  sedangkan  
besarnya  pengaruh  tidak  langsung  harus  dihitung  dengan  mengalikan  
koefisien  tidak  langsungnya  yaitu  (0,869)  x  (0,289)  =  0,650  atau  total  
pengaruh  Biaya  Promosi  ke  Laba  besih  =  0,431 + (0,869  x  0,289)  =  0,682. 
Pengaruh  mediasi  yang  diajukan  oleh  perkalian  koefisien  (p2 x  p3)  
signikan  atau  tidak,  diuji  dengan  sobel  test  sebagai  berikut:  
Hitung  standar  eror  dari  koefisien  indirect  effect (Sp2p3). 
Sp2p3 =  P32Sp22 +  p22Sp32 +  Sp22Sp32 
Sp2p3 = (0,289)2(0,279)2 + (0,869)2(0, 073)2 + (0,279)2(0, 073)2 















Sp2p3 =  0,01094043 
Sp2p3 = 0,104 
Berdasarkan  hasil  Sp2p3  ini  kita  dapat  menghitung  nilai  t  statistik  








Oleh  karena  nilai  thitung = 2,413  lebih  besar  dari  ttabel  dengan  tingkat  
signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  2,022,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  
koefisien  mediasi  0,251  signifikan  yang  berarti  adanya  pengaruh  mediasi.  
Jadi,  volume  penjualan  dapat  menjadi  variabel  mediasi  antara  biaya  produksi  
terhadap  laba  bersih 
  
4.3. Pembahasan  Hasil  Analisis  Data 
 Berdasarkan  hasil  penelitian  tentang  “Pengaruh  Biaya  Promosi  dan  
Biaya  Produksi  terhadap  Laba  Bersih  dengan  Volume  Penjualan  sebagai  
variabel  intervening”  diperoleh  hasil  sebagai  berikut: 
1. Hipotesis  I  (Biaya  Promosi  berpengaruh  terhadap  Volume  Penjualan) 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  Biaya  Promosi  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  4,576>  ttabel  2,022  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,000  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  Volume  Penjualan  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk.  Nilai  koefisien  regresi  positif,  disini  dapat  diartikan  
bahwa  promosi  dapat  menjadi  salah  satu  faktor  yang  dapat  mempengaruhi  




Hasil penelitian ini  sejalan dengan  teori  yang  dikemukakan  oleh  Staton  
(1996:  139),  bahwa  dengan  menggunakan  promosi  perusahaan  mengharapkan  
untuk  dapat  menaikkan  volume  penjualan.  Jika  promosi  dilakukan  secara  
terus  menerus,  maka  diharapkan  dapat  meningkatkan  penjualan  perusahaan.  
Penelitian  sebelumnya  yang  dilakukan  Musdilawati  (2014)  juga  menyatakan  
adanya  pengaruh  yang  sangat  tinggi  antara  Biaya  Promosi  terhadap  Volume  
Penjualan.   
2. Hipotesis  II  (Biaya  Produksi  berpengaruh  terhadap  Volume  Penjualan) 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  Biaya  Produksi  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  3,114  >  ttabel  2,022  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,004  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  Volume  Penjualan  PT.  
Unilever  Indonesia  Tbk.  Nilai  koefisien  regresi  positif,  disini  dapat  diartikan  
bahwa  Biaya  Produksi  dapat  menjadi  salah  satu  faktor  yang  dapat  
mempengaruhi  peningkatan  Volume  Penjualan. 
Hasil penelitian ini  sejalan penelitian  sebelumnya  yang  dilakukan  Martana 
et. al.  (2015)  juga  menyatakan  adanya  pengaruh  positif  antara  Biaya  
Produksi terhadap  Volume  Penjualan.   
3. Hipotesis  III  ( Volume  Penjualan  berpengaruh  terhadap  Laba  Bersih) 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  Volume  Penjualan  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  3,959>  ttabel  2,022  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,000  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  





Indonesia  Tbk.  Nilai  koefisien  regresi  positif,  disini  dapat  diartikan  bahwa  
jika  PT.  Unilever  Indonesia  mencapai  volume  penjualan  yang  besar  ada  
kecenderungan  untuk   memperoleh  laba  bersih  yang  tinggi. 
Hasil penelitian ini  sejalan dengan  teori  yang  dikemukakan  oleh  Rahardjo  
(2000:  33),  bahwa  adanya  hubungan  yang  erat  mengenai  Volume  Penjualan  
terhadap  peningkatan  Laba  Bersih  perusahaan.  Dalam  hal  ini  dapat  terlihat  
dari  laporan  laba  rugi  yang  dimiliki  oleh  perusahaan,  karena  laba  akan  
timbul  jika  penjualan  produk  lebih  besar  dibandingkan  dengan  biaya-biaya  
yang  dikeluarkan.  Penelitian  sebelumnya  yang  dilakukan  Wisesa et.  al.  (2014)  
yang  juga  menyatakan  adanya  pengaruh  positif  dan  disignifikan  antara  
Biaya  Produksi terhadap  Volume  Penjualan.   
4. Hipotesis  IV  (Biaya  Promosi  berpengaruh  terhadap  Laba  Bersih) 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  Biaya  Promosi  
memiliki  nilai  thitung  sebesar  2,081>  ttabel  2,022  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,045  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  terhadap  Laba  Bersih  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  
Nilai  koefisien  regresi  positif,  disini  dapat  diartikan  bahwa  PT.  Unilever  
Indonesia  menggunakan  biaya  promosi  yang  dikeluarkan  secara  efektif  dan  
efisien.  Dan  jika  kegiatan  ini dapat  terus  dilakukan,  maka  perusahaan  akan  
dapat  mengalami  peningkatan  penjualan  sehingga  laba  bersih  yang  tinggi  
juga  akan  dapat  tercapai. 
Hasil penelitian ini  sejalan dengan  teori  yang  dikemukakan  oleh  Soemarso  




mencari  laba  optimal.  Untuk  dapat  mencapai  hal  tersebut,  PT.  Unilever  
Indonesia  harus  melakukan  perencanaan  dan  pengendalian  dalam  setiap  
aktivitas  usahanya  agar  perusahaan  terus  dapat  membiayai  seluruh  kegiatan  
yang  dilakukan.  Penelitian  sebelumnya  yang  dilakukan  Widnyana et.  al  
(2014)  yangjuga  menyatakan  adanya  pengaruh  positif  dan  disignifikan  antara  
Biaya  Promosi terhadap  Laba  Bersih.   
5. Hipotesis  V  (Biaya  Produksi  berpengaruh  terhadap  Laba  Bersih) 
Hasil  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  variabel  Biaya  Produksi 
memiliki  nilai  thitung  sebesar  3,100  >  ttabel  2,022  dengan  nilai  probabilitas  
sebesar  0,004  berarti  lebih  kecil  dari  0,05  maka  H1  diterima,  yang  artinya  
ada  pengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  Laba  Bersih  PT.  Unilever  
Indonesia  Tbk.  Nilai  koefisien  regresi  positif,  disini  dapat  diartikan  bahwa  
Biaya  Produksi  yang  dikeluarkan  PT.  Unilever  Indonesia  memiliki  pengaruh  
terhadap  laba  bersih  yang  diterima  perusahaan.  Hasil penelitian ini  sejalan 
dengan  penelitian  sebelumnya  yang  dilakukan  Rustami  et. al  (2014)  yang  
juga  menyatakan  adanya  pengaruh  positif  dan  signifikan  antara  Biaya  
Produksi   terhadap  Laba  Bersih.   
6. Hipotesis  VI  (Biaya  Promosi  dan  Biaya  Produksi  berpengaruh  terhadap  
Laba  Bersih  melalui  Volume  Penjualan) 
Dengan  menggunakan  rumus  sobel  test  nilai  thitung  dari  persamaan  
pertama  sebesar  2,954  >  ttabel  dengan  tingkat  signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  
2,022.  Maka  dapat  disimpulkan  bahwa  koefisien  mediasi  0,390  signifikan  





sebesar  2,413  >  ttabel  dengan  tingkat  signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  2,022.  
Maka  dapat  disimpulkan  bahwa  koefisien  mediasi  0,251  signifikan  yang  
berarti  adanya  pengaruh   mediasi. 
Gambar 4.3. 












Gambar  pada  kerangka  4.2.  diatas  menggambarkan  pengaruh  Biaya  
Promosi  dan  Biaya  Produksi  terhadap  laba  bersih  melalui  volume  penjualan  
sebagai  variabel  intervening.  Variabel  independen  masing-masing  mempunyai  
koefisien  Biaya  Promosi  (X1)  terhadap  Volume  Pejualan  (Z)  sebesar  1,351  
dan  Biaya  Produksi  (X2)  terhadap  Volume  Penjualan  (Z)  sebesar  0,431,  
Biaya  Promosi  (X1)  terhadap  Laba  Bersih  (Y)  sebesar 0,341  dan  Biaya  























Sedangkan  variabel  dependen  Laba  Bersih  (Y)  memiliki  nilai  koefisien  
sebesar  0,266  dan  Volume  Penjualan  sebagai  variabel  intervening  memiliki  
nilai  koefisien  0,380.  Maka  dapat  disimpulkan  bahwa  variabel  Volume  
Penjualan  dapat  menjadi  variabel  intervening.  Hal  ini  ditunjukkan  dari  









Dari  hasil  penelitian  dengan  judul  “Pengaruh  Biaya  Promosi  Dan  
Biaya  Produksi  Terhadap  Laba  Bersih  Dengan  Volume  Penjualan  Sebagai  
Variabel  Intervening”,  maka  dapat  disimpulkan  sebagai  berikut: 
1. Biaya  Promosi  berpengaruh  positif  signifikan  terhadap  Volume  Penjualan  
pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  thitung  
(4,576)  >  ttabel  (2,022)  dan  nilai  signifikansi  0,000  <  0,05. 
2. Biaya  Produksi  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  Volume  
Penjualan  pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  
nilai  thitung  (3,114)  >  ttabel  (2,022)  dan  nilai  signifikansi  0,004  <  0,05. 
3. Biaya  Promosi  berpengaruh  positif  signifikan  terhadap  Laba  Bersih  pada  
PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  thitung  
(2,081)  >  ttabel  (2,022)  dan  nilai  signifikansi  0,045  <  0,05. 
4. Biaya  Produksi  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  Laba  Bersih 
pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  thitung  
(3,100)  >  ttabel  (2,022)  dan  nilai  signifikansi  0,004  <  0,05. 
5. Volume  Penjualan  berpengaruh  positif  signifikan  terhadap  Laba  Bersih 
pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.  Hal  ini  ditunjukkan  dengan  nilai  thitung  
(3,959)  >  ttabel  (2,022)  dan  nilai  signifikansi  0,000  <  0,05. 
6. Menggunakan  rumus  sobel  test  thitung  dari  persamaan  pertama  dengan  




Volume  Penjualan  sebagai  variabel  intervening  sebesar  2,954  >  t tabel  
dengan  tingkat  signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  2,022,  maka  dapat  
disimpulkan  bahwa  koefisien  mediasi  0,390  signifikan  yang  berarti  ada  
pengaruh  mediasi.  Sedangkan  thitung  dari  persamaan  kedua  biaya  produksi  
terhadap  laba  bersih  dengan  volume  penjualan  sebagai  variabel  
intervening   sebesar  2,413  lebih  besar  dari  ttabel  dengan  tingkat  
signifikansi  0,05  yaitu  sebesar  0,251,  maka  dapat  disimpulkan  bahwa  
koefisien  mediasi  0,251  signifikan  yang  berarti  ada  pengaruh  mediasi. 
 
5.2. Keterbatasan  Penelitian 
Penelitian  ini  mempunyai  beberapa  keterbatasan  antara  lain: 
1. Penelitian  ini  hanya  menguji  pengaruh  biaya  promosi  dan  biaya  produksi  
terhadap  laba  bersih  dengan  volume  penjualan  sebagai  variabel  
intervening. 
2. Penelitian  ini  hanya  terbatas  pada  PT.  Unilever  Indonesia  Tbk.,  periode  
2006-2015.  Oleh  karena  itu,  untuk  penelitian  yang  akan  datang  




Berdasarkan  kesimpulan  dan  keterbatasan  yang  ada  dalam  penelitian  
ini,  maka  dapat  dikemukakan  beberapa  saran  sebagai  berikut: 
1. Pada  penelitian  ini,  biaya  produksi  yang  dikeluarkan  dalam  proses  





memanfaatkan  biaya-biaya  yang  dikeluarkan  perusahaan  secara  efektif  
dan  efisien. 
2. Dalam  penelitian  ini  menunjukkan  bahwa  volume  penjualan  dapat  
menjadi  variabel  yang  mendukung  adanya  pengaruh  antara  biaya  
promosi  dan  biaya  produksi  terhadap  laba  bersih  yang  diterima  oleh  
perusahaan,  Sehingga  diharapkan  perusahaan  dapat  terus  meningkatkan  
volume  penjualan  sebagai  salah  satu  faktor  yang  mempengaruhi  
perolehan  laba  bersih  . 
3. Bagi  penelitian  selanjutnya  diharapkan  semakin  memperluas  penelitian  
dengan  melakukan  penelitian   metode  yang  sama  namun  dengan  variabel,  
unit  analisis  dan  sampel  yang  berbeda,  sehingga  dapat  diperoleh  
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DATA LABA BERSIH  PT. UNILEVER INDONESIA TBK. PERIODE 
2006-2015 
DATA LABA BERSIH 










2006 547.487 684.793 563.657 436.567 
2007 688.316 379.365 555.879 658.400 
2008 703.196 665.421 678.245 360.369 
2009 769.057 726.192 783.158 765.700 
2010 971.783 797.442 780.281 835.178 
2011 999.072 1.069.845 957.264 1.138.123 
2012 1.162.686 1.167.015 1.323.867 1.185.577 
2013 1.431.983 1.391.907 1.266.609 1.262.126 
2014 1.360.981 1.487.010 1.200.938 1.877.791 






DATA BIAYA PROMOSI  PT. UNILEVER INDONESIA TBK. PERIODE 
2006-2015 
 
DATA BIAYA PROMOSI 










2006 146.747 136.567 145.879 156.743 
2007 135.657 140.853 171.670 153.430 
2008 146.629 140.861 232.523 204.704 
2009 86.616 105.013 294.060 172.801 
2010 171.480 225.609 232.732 210.302 
2011 231.988 201.794 179.529 134.059 
2012 164.432 364.278 209.690 168.111 
2013 214.121 276.187 213.620 264.870 
2014 306.703 236.285 227.774 275.515 






DATA BIAYA PRODUKSI  PT. UNILEVER INDONESIA TBK. PERIODE 
2006-2015 
 
DATA BIAYA PRODUKSI 










2006 1.367.214 1.543.256 1.445.630 1.523.574 
2007 1.714.412 1.755.756 1.688.078 1.725.618 
2008 1.806.741 1.987.914 2.063.311 2.056.699 
2009 2.301.943 2.259.275 2.310.002 2.131.197 
2010 2.296.122 2.256.932 2.419.591 2.340.000 
2011 2.200.327 2.795.035 3.074.053 3.181.845 
2012 3.547.598 3.028.034 3.168.511 3.129.200 
2013 3.189.828 3.866.192 3.490.712 3.624.490 
2014 4.326.791 4.349.956 4.181.861 4.015.041 






DATA VOLUME PENJUALAN  PT. UNILEVER INDONESIA TBK. 
PERIODE 2006-2015 
 
DATA VOLUME PENJUALAN 










2006 2.986.432 3.453.749 3.143.480 3.585.729 
2007 3.883.167 3.693.962 3.250.245 3.202.394 
2008 3.832.939 3.787.249 4.135.293 3.822.330 
2009 4.482.317 4.473.380 4.556.947 4.734.228 
2010 4.972.924 4.949.657 5.005.302 4.762.356 
2011 5.668.316 5.795.845 5.858.009 6.147.048 
2012 6.604.058 6.959.232 6.755.488 6.984.470 
2013 7.575.564 7.854.829 7.594.710 7.732.332 
2014 8.725.116 8.857.372 8.507.319 8.421.727 





HASIL UJI ASUMSI KLASIK 
1. Uji Normalitas 








Std. Deviation 30.71494656 




Kolmogorov-Smirnov Z .829 
Asymp. Sig. (2-tailed) .497 
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 













(Constant) 120.451 34.518  3.489 .001  
BPROM .341 .164 .230 2.081 .045 .916 
BPROD .431 .139 .308 3.100 .004 .915 





Model Correlations Collinearity Statistics 
Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)     
BPROM .328 .092 .161 6.213 
BPROD .459 .138 .200 5.007 
VP .551 .176 .144 6.928 
 
a. Dependent Variable: LB 
 




Model R R Square Adjusted R 
Square 





 .929 .923 31.969 1.735 
 
a. Predictors: (Constant), VP, BPROD, BPROM 













B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -19.054 16.475  -1.156 .255 
BPROM .103 .078 .499 1.323 .194 
BPROD .104 .066 .528 1.560 .128 






HASIL ANALISIS JALUR 















a. Dependent Variable: VP 





Model R R Square Adjusted R 
Square 





 .856 .848 72.085 1.776 
a. Predictors: (Constant), BPROD, BPROM 





Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1139815.826 2 569907.913 109.676 .000
b
 
Residual 192261.774 37 5196.264   
Total 1332077.600 39    
a. Dependent Variable: VP 









t Sig. Correlations 
B Std. Error Beta Zero-order 
1 
(Constant) -287.826 61.798  -4.657 .000  
BPROM 1.351 .295 .569 4.576 .000 .904 







Model Correlations Collinearity Statistics 
Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)     
BPROM .601 .286 .252 3.967 
BPROD .456 .195 .252 3.967 














Model R R Square Adjusted R 
Square 





 .929 .923 31.969 1.735 
a. Predictors: (Constant), VP, BPROD, BPROM 





Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 481164.990 3 160388.330 156.932 .000
b
 
Residual 36792.910 36 1022.025   
Total 517957.900 39    
a. Dependent Variable: LB 









t Sig. Correlations 
B Std. Error Beta Zero-order 
1 
(Constant) 120.451 34.518  3.489 .001  
BPROM .341 .164 .230 2.081 .045 .916 
BPROD .431 .139 .308 3.100 .004 .915 







Model Correlations Collinearity Statistics 
Partial Part Tolerance VIF 
1 
(Constant)     
BPROM .328 .092 .161 6.213 
BPROD .459 .138 .200 5.007 
VP .551 .176 .144 6.928 
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